Videnoverførsel i den danske bioteksektor - en undersøgelse af geografiens betydning by Madsen, Marie F
  
 
 
 
 
Videnoverførsel i den danske bioteksektor 
 
- en undersøgelse af geografiens betydning 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Af Marie Friis Madsen 
 
 
 
 
Vejleder: Ada Scupola Hugger 
 
 
3. semester, forår/sommer, 2006 
Virksomhedsstudier, Roskilde Universitetscenter 
 
 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
Forord 
Denne opgaves undersøgelse var afhængig af viden omkring forskningsprocessen i danske 
biotekvirksomheder. I den forbindelse har en række personer taget sig tid til at svare på 
spørgsmål. Jeg vil derfor gerne takke: Jørgen Nedergaard Larsen fra Alk-Abelló, John 
Petersen fra Unizyme, Ib Schneider fra Biolocus, Jesper Eugene-Olsen fra ViroGates, Zoran 
Gojkovic fra Zgene, Bo Hansen fra Santaris Pharma, samt de fire informanter der valgte ikke 
at få deres navn offentliggjort for deres hjælp.  
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Resumé 
Denne opgave undersøger hvordan virksomheder i den danske bioteksektor indhenter viden, 
der er skabt i andre virksomheder eller i forskningsinstitutioner, til brug i deres 
forskningsproces. Målet er at afdække geografisk afstands betydning for videnoverførsel. 
Undersøgelsen er baseret på interviews med informanter der har kendskab til 
forskningsprocessen, og undersøger vigtigheden af teoretiske formodninger, samtidig med at 
der åbnes for vigtigheden af øvrige faktorer. Resultatet af undersøgelsen er, at mange 
forskellige relationer, både formelle og uformelle, er relevante for virksomhedernes 
indhentning af viden. Samtidig sker der også en overførsel af viden, der hverken er 
markedsmæssig eller styret af virksomhedens ledelse. Indhentningen af viden afhænger i høj 
grad af medarbejdernes personlige netværk, og ikke af virksomhedernes geografiske 
placering. Dermed er videnoverførsel kun lokalt begrænset i den udstrækning netværket er 
det, hvilket det kun er i få tilfælde i de virksomheder denne undersøgelse dækker. Overordnet 
er den vigtigste faktor, både for de relationer der giver vigtig viden og for indhentning af 
viden generelt, hvor den viden der er relevant for virksomheden er lokaliseret. For de 
virksomheder der indgår i undersøgelsen er en overvægt af den relevante viden placeret uden 
for Danmark.  
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1. Indledning 
Det er en udbredt opfattelse, at danske virksomheder skal satse på forskning og innovation 
hvis de skal klare sig i den internationale konkurrence. Fra politisk hold er der adskillige tiltag 
der har det formål at øge innovationen i samfundet, og i den økonomiske litteratur diskuteres 
det hvordan virksomheder kan blive bedre til at konkurrere på viden. For eksempel har 
Ministeriet for videnskab, teknologi og udvikling et tiltag omkring innovationsmiljøer1 og 
forskerparker, hvor der er skabt forskellige støttefunktioner til nye, innovative virksomheder 
(ifølge www.videnskabsministeriet.dk). Tanken er at lokaliteten skal give virksomhederne en 
fordel, blandt andet ved at stimulere samarbejde mellem virksomheder og universiteter (dette 
er et eksempel fra forskerparken Scion-DTU, www.sciondtu.dk). I den økonomiske litteratur 
er det tilsvarende observeret at succesfulde virksomheder ofte er placeret i nærheden af 
hinanden, og i mange tilfælde også i nærheden af offentlige forsknings- og 
uddannelsesinstitutioner med ekspertise indenfor deres felt (Porter, 1998).  
 
I litteraturen om industrielle distrikter eller klynger er der peget på mange fordele ved at 
placere sig nær andre virksomheder indenfor sammen industri, og det er kun nogle af disse 
der er relateret til innovationsevnen. Der kan være bedre muligheder i forhold til afsætning og 
produktion i klynger, og det er observeret at udbuddet af højt kvalificeret og specialiseret 
arbejdskraft er en stor fordel for virksomhederne. Disse faktorer gør sig også gældende i 
forhold til innovationsprocessen, hvor nem adgang til specialiserede inputs er vigtig (Porter, 
1998). Samtidig er der i litteraturen om klynger og videnoverførsel en antagelse om, at 
adgangen til ekstern viden på en eller anden måde er lettere når man er placeret i geografisk 
nærhed af den institution eller virksomhed der besidder den interessante viden (ifølge f.eks. 
Breschi & Lissoni, 2001). Det er denne påstand der er genstand for dette projekt2.  
 
1.1 Problemfelt 
Et vigtigt koncept i diskussionen om videnoverførsel i klynger er ”tavs viden”. Det har længe 
været anerkendt at den viden der er nødvendig i innovationsprocesser, ofte ikke kan reduceres 
                                                 
1
 Innovationsmiljøer er aktieselskaber der stå for assistancen til virksomhederne. Jeg vil derfor i det følgende 
bruge begrebet klynger om de geografiske områder hvor virksomheder indenfor samme industri er samlet.  
2
 Som nævnt har de øvrige faktorer også indflydelse på virksomheders konkurrenceevne og klyngedannelser, og 
vil derfor blive inddraget hvor det er relevant. 
 6 
til kodede beskeder (Cowan et al, 2000) og kan være svær at flytte til andre sammenhænge 
end der hvor den er skabt (von Hippel, 1994). Det kan dreje sig om håndværksmæssige 
færdigheder, der ikke kan læres ved at læse en manual, eller om viden der er tilpasset en 
specifik organisation og som kræver genfortolkning for at kunne bruges i andre 
sammenhænge. Det antages at langvarige personlige kontakter mellem virksomheder eller 
institutioner ofte er nødvendige for overførslen af viden. Det er også påpeget at fælles kulturel 
eller uddannelsesmæssig baggrund kan være en forudsætning for at få gavn af andres 
videnressourcer (Cowan et al, 2000).  
 
Dermed bringes tanken om netværk og personlige relationer ind i diskussion om 
videnoverførsel. Nogle studier (eksempelvis Porter, 2000; von Hippel, 1994) har fokus på 
markedsmæssige transaktioner, hvor omkostningerne reduceres ved geografisk nærhed, men 
mange peger på at det er uformelle netværk og ikke-markedsmæssig udveksling af viden der 
giver fordelene ved at være placeret sammen med andre virksomheder. Et meget citeret studie 
af Silicon Valley peger på at virksomhedernes succes skyldes, at der eksisterer et fællesskab 
og en tradition for samarbejde. Virksomhederne her er i skarp konkurrence, men samtidig 
deler de gerne nyttige oplysninger og har ikke den samme strikse adskillelse mellem 
virksomheder som det ses i en mindre succesfuld region (Saxenian, 1994).  
 
Alt i alt burde det være lettere at få den viden der er nødvendig i innovationsprocessen hvis 
man vælger den rigtige lokalitet. Der er dog også eksempler på klynger der mister deres 
konkurrenceevne, ved at virksomhederne forsømmer at forny sig med viden udefra (Porter, 
1998). Det er også påvist at de sociale bånd og professionelle fællesskaber der letter 
videnoverførsel ikke nødvendigvis er geografisk bundet til en region (Lissoni, 2001). Rondé 
og Hussler (2005) har undersøgt hvorvidt videnoverførsel er mest udbredt mellem 
virksomheder indenfor samme industri, eller indenfor samme region. Deres konklusion er at 
begge faktorer er vigtige, men at den geografiske faktor er en anelse mere betydningsfuld.  
 
Dermed står det ikke klart hvor vigtig geografisk afstand er for videnoverførsel. Samtidig er 
der stor forskel i de metoder der er brugt i de forskellige studier. Hvis der er fokus på formelle 
relationer mellem virksomheder og/eller institutioner er datamaterialet mere dækkende, og 
resultaterne kvantificerbare (f.eks. Powell et al, 2005). Hvis man også vil undersøge uformelle 
netværk kræver det et mere indgående studie af de pågældende virksomheder, og dermed er 
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det ikke i samme grad oplagt at undersøge hvor betydningsfulde de uformelle netværk er (se 
f.eks. Kreiner og Schultz, 1993).  
 
Jeg vil i denne opgave se på hvilke relationer der er vigtige for virksomhederne når de 
indhenter viden. Hvis overførslen af viden kræver langvarig og personlig interaktion mellem 
medarbejdere fra forskellige virksomheder eller institutioner, kan dette være omkostningsfuldt 
hvis de pågældende organisationer er placeret langt fra hinanden. Det samme gælder hvis 
overførslen kræver personlige relationer eller fælles kulturel baggrund. Undersøgelsen 
indebærer også at se på, hvorvidt disse relationer rent faktisk er afhængige af geografisk 
nærhed.  
 
Innovationsprocessen og brugen af ekstern viden varierer en del alt efter hvilken branche eller 
sektor der er tale om (Asheim & Gertler, 2005). Jeg har derfor valgt at undersøge biotek-
sektoren, og mine konklusioner begrænser sig til denne. Mit valg skyldes for det første at 
biotekvirksomheder forskningsbaserede, og får meget af deres viden fra universiteter og 
offentlige forskningsinstitutioner. For det andet er der i Danmark meget fokus på at fremme 
denne industri, og der er en koncentration af biotek- og medicinalvirksomheder i 
Øresundsområdet (se for eksempel www.mediconvalley.com). 
 
1.2 Problemformulering 
Min problemformulering er følgende: 
 
Hvilke relationer er vigtige for virksomheders indhentelse af ekstern viden og i hvilket omfang 
er disse afhængige af geografisk nærhed? 
 
Undersøgelsen vil ikke søge at dække alle de vigtige relationer, hvilket vil fremgå af løbende 
afgræsninger.  
 
1.3 Rapportens opbygning 
Jeg vil indlede med at præsentere en diskussion af klyngebegrebet, og hvilke fordele der kan 
være ved at placere sig i klynger. Denne diskussion vil munde ud i en indkredsning af 
begrebet videnoverførsel. Efterfølgende vil jeg diskutere hvilke egenskaber viden kan siges at 
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have, og hvordan dette spiller ind i forhold til videnoverførsel. I kapitel 3 vil jeg præsentere 
flere studier der beskæftiger sig med innovation og geografi, herunder både de der undersøger 
formelle relationer og de der ser på uformelle. Kapitlet afsluttes med en teoretisk 
opsummering af egenskaber ved sådanne relationer. Derpå præsenterer jeg opgavens generelle 
metode og de teoretiske antagelser der undersøges. Efterfølgende giver jeg en kort beskrivelse 
af bioteksektoren, samt præsenterer min empiri og analysestrategi. I kapitel 6 analyseres mine 
data. Opgaven afsluttes med en konklusion og en diskussion af opgavens resultater.
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2. Geografiens betydning for videnoverførsel og innovation 
I dette kapitel vil jeg uddybe de mekanismer der kan gøre sig gældende for højere 
innovationsevne i klynger, og afgrænse mig fra de elementer der ikke er plads til i min 
undersøgelse. Herefter vil jeg præsentere de begreber der bruges i diskussionen af viden og 
min brug af disse begreber.  
 
2.1 Geografisk placering af innovative virksomheder 
Som nævnt i problemfeltet kan der være mange grunde til at virksomheder i en bestemt region 
klarer sig bedre end tilsvarende virksomheder i andre regioner. Disse øvrige mekanismer der 
kan gøre en bestemt lokalitet mere attraktiv kan ikke nødvendigvis adskilles fra 
virksomheders mulighed for at indhente viden. Jeg vil kort præsentere Porters teori omkring 
de forskellige aspekter af klyngedannelse (Porter, 1998 og 2000). Efterfølgende vil jeg 
uddybe de aspekter jeg finder vigtigst, ved hjælp af studier der har forskellige vinkler på 
geografiens betydning for udveksling af viden.  
 
Porter bruger begrebet klynger om geografiske koncentrationer af virksomheder der er 
indbyrdes relaterede og opererer indenfor samme eller nærliggende industrier. Der er især 
fokus på at kunder, producenter, underleverandører og institutioner med støttefunktioner er 
lokaliseret i nærheden af hinanden (Porter, 2000). Klynger påvirker konkurrenceevnen på tre 
måder:  
1. Der er lettere adgang til specialiserede inputs, dvs. arbejdskraft, delkomponenter og 
viden.  
2. Det er lettere at opfange brugernes behov og de teknologiske muligheder, fordi der er 
færre omkostninger forbundet ved at skabe relationer og have direkte kontakt.  
3. Klynger stimulerer dannelsen af nye virksomheder, da det er lettere at se hvor 
forretningsmulighederne er, og udbudet af de specialiserede inputs reducerer behovet 
for specifikke investeringer. 
 
Disse punkter har meget fokus på at der er lavere transaktionsomkostninger ved indhentning 
af viden, og overførslen af viden antages at være lettere på grund af personlige relationer. 
Porter præciserer ikke i de nævnte tekster hvorvidt udvekslingen af viden sker på 
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markedsmæssige vilkår, han nævner bare at viden akkumuleres inden for klyngen (Porter, 
1998). Dermed skriver han sig ind i den teoretiske retning som Breschi og Lissoni (2001) 
kritiserer.  
 
Breschi og Lissoni fremfører en kritik af brugen af begrebet ”Localised Knowledge 
Spillovers”, hvor der ses på videnflows uden at der skelnes mellem økonomiske transaktioner, 
aftaler om deling af viden og en virksomheds manglende evne til at beskytte sine 
innovationer. Ifølge forfatterne antages det at der sker et spillover af viden, og at dette er 
lokalt begrænset (Breschi & Lissoni, 2001). Denne antagelse udledes på baggrund af studier 
der påviser en sammenhæng mellem lokalisering nær succesfulde forskningsinstitutioner 
indenfor en branche og et højt innovationsniveau. Breschi og Lissoni påpeger at de 
innovationsfordele der er observeret ikke nødvendigvis er et udtryk for at der sker en 
spredning af viden. Der er andre eksternaliteter der kan forklare disse fordele, især har 
tilstedeværelsen af højt kvalificeret arbejdskraft stor betydning. Jeg vil inddrage studier der 
ser på sammenhængen mellem innovationsevne og lokalisering senere, men her konstatere at 
det er vigtigt at se på hvordan videnflows rent faktisk sker. Jeg vil ikke inddrage betydningen 
af adgangen til specialiseret arbejdskraft i min undersøgelse, men som jeg senere vil forklare 
ser jeg på brug af midlertidig ansættelse af f.eks. universitetsforskere, da jeg mener at dette er 
en måde hvorpå virksomheder kan få adgang til viden der er skabt i andre organisationer.  
 
Breschi og Lissoni kritiserer også brugen af konceptet ”Localised Knowledge Spillovers” for 
at antage at den viden der overføres er tavs, dvs. at den kræver personlig kontakt for at kunne 
overføres, som f.eks. Porter hævder (se ovenfor). Forfatterne påpeger at viden ofte kan 
kodificeres i de tilfælde hvor det kan betale sig. Derudover sætter de spørgsmålstegn ved om 
tavs viden er svær at overføre over store afstande (Breschi og Lissoni, 2001). Hele 
diskussionen om tavs viden og de metoder der hævdes at være nødvendige for at overføre 
den, er meget væsentlig for dette projekt. Følgende afsnit behandler derfor begrebet 
selvstændigt, inden jeg vender tilbage til spørgsmålet om relationer og vidneoverførsel.   
 
2.2 Viden og innovation 
Jeg vil i det følgende kort opridse diskussionen omkring hvad tavs viden er, og hvilken 
indflydelse det har på innovation, og herefter præsentere hvordan jeg vil forholde mig til 
begrebet i min undersøgelse.  
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Det har længe været påpeget at viden ikke kan reduceres til information. Det er udbredt at 
tage udgangspunkt i Polanyi og hans skelnen mellem eksplicit og tavs viden, når man vil 
diskutere hvilke egenskaber viden har. Polanyi gjorde opmærksom på, at mennesker udnytter 
evner og ekspertise de ikke nødvendigvis selv er opmærksomme på. De handler i 
overensstemmelse med regler som de ikke ville være stand til at udtrykke hvis de blev bedt 
om det (Cowan et al, 2000; Ancori et al, 2000 og von Hippel, 1994 refererer til Polanyis 
værker fra 1958 og 1962). Cowan et al (2000) diskuterer på denne baggrund, om denne form 
for viden nødvendigvis er ikke-artikulerbar. Selvom en person ikke nødvendigvis er 
opmærksom på de regler de følger, er det ikke ensbetydende med, at disse regler ikke kan 
observeres og videregives. Forfatterne vælger at se bort fra den viden der ikke kan artikuleres, 
da de mener at studiet af denne hører til indenfor psykologiens, og ikke 
samfundsvidenskabens verden. De vælger derfor at definere tavs viden som viden der kan 
kodificeres, men endnu ikke er blevet det. Når det gælder videnskabelig viden, består 
kodificeringen ofte i at der dannes en samling koder3 omkring det pågældende felt. Når en ny 
videnskabelig disciplin opstår, danner de involverede et fælles sprog og en fælles forståelse af 
sammenhænge og ”sandheder” indenfor feltet. Hvis den pågældende gruppe ikke refererer til 
kodesamlingen kan det for udenforstående virke som ikke-kodificeret viden, mens det for de 
involverede er muligt at forstå og udnytte den pågældende viden. Ifølge forfatterne er dette 
fænomen grundlaget for misforståelser i empiriske studier. Det antages at den pågældende 
viden ikke kan cirkulere udenfor den sammenhæng hvor den er skabt, mens muligheden for at 
overføre viden i virkeligheden afhænger af om en person er medlem af fællesskabet og 
dermed har adgang til at ”afkode” den relevante viden.  
 
I sin diskussion af videnoverførsel har von Hippel (1994) også det udgangspunkt at viden kan 
kodificeres, hvis det kan betale sig. Hans pointe er, at problemløsning og innovation ofte 
foregår der hvor den relevante viden er, fordi der er for mange omkostninger ved at overføre 
viden. Han ser på flere grunde til at omkostningerne kan være høje. En af dem er, at tavs 
viden er ”omkostningskrævende, svær og langsom at udbrede” (von Hippel, 1994:430, min 
oversættelse) fra der hvor den er skabt. Når man skal vælge mellem at kodificere viden eller 
flytte innovationsprocessen, vil det derfor i mange tilfælde være nemmere at foretage 
problemløsningen hvor den relevante viden er. Uanset om man mener at viden kan kodificeres 
                                                 
3
 Forfatterne bruger begrebet ”codebook” der dækker over konceptualiseringer og etablerede sammenhænge som 
udøverne af videnskaben er enige om (Cowan et al, 2000).  
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eller ej, står det klart at der ofte er direkte interaktion på samme lokalitet involveret, når viden 
skal sammenbringes til innovation.  
 
Lundvall og Johnson (1994) har en anden og mere konkret vinkel på hvad viden som en 
essentiel økonomisk ressource er. De skelner mellem fire typer af viden: ”Know-what, Know-
why, Know-who (when and where)…[og] … Know-how” (Lundvall & Johnson, 1994:27). Den 
første type er lig det der normalt betegnes som information, og know-why dækker over viden 
omkring videnskabelige principper og lovmæssigheder. Know-who dækker over sociale 
relationer. Lundvall og Johnson bruger denne kategori til at understrege at specifik viden om 
hvem der har de nyttige kompetencer og f.eks. hvor de markedsmæssige muligheder er, er en 
vigtig del af en organisations viden. Know-how dækker over færdigheder, hvilket er et 
element der ofte nævnes når tavs viden skal beskrives (se f.eks. von Hippel, 1994). De to 
sidstnævnte kategorier dækker over viden der er svær at kodificere, selvom der kan opstår 
markeder for denne viden. Selvom det ikke direkte er udbredt at ”sælge” personlige kontakter, 
kan der være et element af gensidighed i udveksling af kontakter, og arbejdsmarkedet kan til 
dels ses som et marked for know-how. Problemet med disse typer viden er især at de er 
kontekstspecifikke (Lundvall og Johnson, 1994).  
 
På baggrund af ovenstående mener jeg at det er klart, at nogle former for viden ikke simpelt 
kan flyttes fra en kontekst til en anden. Som det allerede er nævnt i afsnit 2.1 bruges begrebet 
tavs viden til at forklare placeringen af innovative aktiviteter. Jeg vil i min undersøgelse ikke 
gå ud fra, at henholdsvis tavs og kodificeret viden (i hvilken definition der nu vælges) har den 
ene eller den anden indflydelse på videnoverførsel. For det første dækker min undersøgelse 
ikke omkostningerne ved overførsel af viden, men snarere de faktiske omstændigheder 
videnoverførslen foregår under. For det andet giver en sådan antagelse om muligheden for 
overførsel af disse typer viden som påpeget (af Cowan et al, 2000 og Lissoni, 2001) ikke et 
klart billede af hvorvidt denne overførsel er lokalt bundet eller bundet i en gruppe af personer. 
Jeg mener dog det er vigtigt at holde sig disse forskellige bud på, hvilke egenskaber viden kan 
have for øje i det følgende kapitel, hvor jeg vil se på hvordan interaktion og relationer spiller 
ind i forhold til videnoverførsel.  
 
Jeg vil i det følgende bruge Lundvall og Johnsons skelnen mellem kodificeret og tavs viden. 
Denne skelnen giver en god forståelse af, hvad kodificeret viden er, og understreger at denne 
viden er umiddelbart tilgængelig. Dermed er det ikke sagt at der ikke er tale om kompleks 
 13 
viden, der kræver en foregående forståelse for at kunne bruges, men nærmere at dette kan 
skrives ned og formidles mundtligt, i modsætning til den tavse viden, der kan kræve personlig 
interaktion eller lighed i kontekst for at kunne bruges uden for sit oprindelsessted.  
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3. Videnoverførsel og relationer 
Som skrevet ovenfor mener jeg det er vigtigt at se på de konkrete relationer der er rammen for 
videnoverførslen. Powell og Grodal (2005) giver et grundlæggende overblik over netværk 
mellem innovative virksomheder, hvor de både fremhæver centrale begreber og gengiver 
studier af fænomenet. De mener at der findes to forskellige typer af videnoverførsel. For det 
første er der situationer hvor virksomhederne kombinerer deres specialiserede viden og 
foretager en form for arbejdsdeling i innovationsprocessen, og for det andet kan der ske en 
rekombination af virksomhedernes eksisterende viden, der skaber nye ideer. Under alle 
omstændigheder er det vigtigt at der sker en succesfuld udveksling af viden, og her gør det en 
forskel hvilke egenskaber netværket har.  
 
Powell og Grodal har et bredt fokus, der både ser på de formelle relationer, såsom 
kontraktbaseret samarbejde, og uformelle relationer, f.eks. en løs tilknytning til et teknologisk 
fællesskab. Jeg vil benytte denne skelnen og nogle af de begreber Powell og Grodal arbejder 
med i den sammenhæng, jeg vil dog ikke overtage Powell og Grodals fokus på netværk, da 
dette perspektiv ofte indebærer at man ser på strukturer i netværk, og dermed har mindre 
fokus på de enkelte relationer der er vigtige for virksomheders indhentning af viden. I det 
følgende vil jeg først præsentere studier der fokuserer på formelle relationer, og diskutere de 
metodiske og teoretiske aspekter af denne synsvinkel. Herefter vil jeg se på studier af 
uformelle relationer, herunder begrebet ”epistemic communities” der er meget brugt i 
diskussionen om videnoverførsel i klynger.  
 
3.1 Formelle relationer 
Powell og Grodal (2005) konstaterer at de fleste studier af sammenhængen mellem netværk 
og innovation fokuserer på formelle relationer. De giver flere eksempler på sådanne studier, 
som har forskellige definitioner af bånd mellem virksomheder. Formålet med undersøgelserne 
er ofte at afdække egenskaber ved virksomheder der er en del af netværket og at se på 
netværkets udformning, for at kunne generalisere omkring indflydelsen på innovation (Powell 
& Grodal, 2005)4. Jeg mener at problemet ved denne type studier er, at netværket ofte 
                                                 
4
 Det geografiske aspekt af netværk er kun en lille del af Powell og Grodals fremstilling, jeg vil derfor selv tilføje 
denne vinkel.  
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defineres af hvilke forbindelser man vælger at studere. Det er ofte de forbindelser, hvor 
kvantificerbare data er tilgængelige, f.eks. bibliometriske studier af hvem der er medforfatter 
til videnskabelige udgivelser og patentpublikationer (gengivet af f.eks. Audretsch og Stephan, 
1996). Disse studier kan påpege geografisk indflydelse, men ikke sige noget om grunden til 
denne. Den diskussion jeg gengav ovenfor om fordelen af klynger og tavs viden, viser efter 
min mening, at det ikke er nok at konstatere en sammenhæng. Derudover er der, som jeg vil 
vise, en uenighed om hvorvidt geografi i det hele taget er en vigtig faktor.  
 
Powell et al, 2005 har foretaget en undersøgelse af formelle samarbejdsaftaler i 
bioteksektoren (i USA), hvor formålet er at kunne fremhæve særlige strukturer. En 
konklusion der er relevant for min undersøgelse er at der er dobbelt så stor sandsynlighed for 
at en biotek virksomhed har en samarbejdsaftale med en virksomhed der er placeret indenfor 
samme geografiske område. De samarbejdsaftaler der inddrages kan dog både dreje sig om 
R&D, finansiering, licenser og kommercialisering. Så der er ikke nødvendigvis tale om at der 
udveksles viden der er et input i forsknings- og udviklingsprocessen (Powell et al, 2005). En 
interessant pointe i denne sammenhæng er, at de alliancer der indgås med virksomheder fra 
andre lande/regioner måske er alliancer baseret på adgang til markeder, snarere end det er 
indhentning af viden (Powell & Grodal, 2005).  
 
Rondé og Husslers (2005) studie ser også på geografiens indflydelse på innovation. De stiller 
spørgsmålet om de givtige interaktioner mellem virksomheder er intra- eller inter-industrielle, 
dvs. om hvorvidt interaktionen sker mellem virksomheder inden for samme industri eller 
indenfor samme region. Studiet er foretaget i Frankrig, og ser på sammenhængen mellem 
innovative kompetencer inden for en region og en industri og innovativt output inden for 
samme henholdsvis region og industri. Undersøgelsen baserer sig på tidligere indhentede data 
fra et survey studie, hvor virksomheders innovative kompetencer er målt, og det innovative 
output indikeres af patenter5. Resultatet er at teknologiske kompetencer både har en positiv 
indflydelse på outputtet i en industri, og på outputtet i en bestemt region. Den positive effekt 
indenfor regionen er dog en smule vigtigere (Rondé & Hussler, 2005). Denne undersøgelse 
har ikke fokus på de relationer/netværk der faktisk er mellem virksomhederne, den gruppere 
snarere karakteristika for virksomheder og udregner hvorvidt der er sammenhæng. Derudover 
finder jeg det problematisk at bruge antal af patenter som et mål for innovationsniveau, 
                                                 
5
 Metoden indeholder en del flere aspekter end nævnt her, se Rondé og Hussler, 2005 (s. 1154-1155) for detaljer.   
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specielt da forskelle mellem industrier er genstand for undersøgelsen (se f.eks. Penin, 2005 
for en gennemgang af undersøgelser, der viser at der er stor forskel på industrier, når det 
gælder hvorvidt patenter bruges til at beskytte innovationer). Jeg mener dog det er en vigtig 
pointe at viden tilsyneladende flyder både mellem virksomheder der er placeret i samme 
region, og virksomheder i samme industri. Dermed er det ikke et spørgsmål om hvorvidt 
virksomheder baserer deres innovation på viden der er skabt i nærheden eller ej, men i hvilket 
blandingsforhold og hvorfor de henter viden fra nære og fjerne kilder (den pointe at 
virksomheder ikke kun benytter sig af lokal viden er også påpeget af Saxenian, 1994). Rondé 
og Hussler har også en anden interessant pointe: De undersøger hvorvidt den videnoverførsel 
der sker, er intentionel eller ej6, og konkluderer at den intentionelle videnoverførsel er 
vigtigere end den ikke-intentionelle. Powell og Grodal skelner i deres fremstilling mellem 
strategiske og ikke strategiske netværk, hvor de førstnævnte er skabt med et bestemt formål. 
Jeg mener at dette er en vigtig pointe i forbindelse med geografisk indflydelse, da det 
tilsyneladende antages at den ikke-intentionelle videnoverførsel er geografisk begrænset. 
 
Echeverri-Carroll og Brennan (1999) har undersøgt om innovationsnetværk er geografisk 
bundne. De beskæftiger sig med videnseksternaliteter i bred forstand (som nævnt i afsnit 2.1), 
men da de ikke mener det er muligt direkte at måle i hvilken grad de geografisk bundne 
videnseksternaliteter eksisterer, vælger de at fokusere på vigtige kilder til spillover af viden. 
De antager i den forbindelse at disse spillovers til en vis grad er indlejret i veluddannet 
arbejdskraft. Konklusionen er, at de virksomheder der innoverer hurtigst, bygger på både 
lokale netværk og eksterne kilder til viden, og at hvilken af disse der er vigtigst, afhænger af 
om virksomheden er lokaliseret i et område, hvor der er akkumuleret meget viden. Sillicon 
Valley er et eksempel på et sådant område og virksomheder i andre områder er mere 
afhængige af deres relationer til universiteter og højteknologiske virksomheder der er 
lokaliseret andre steder. Sammenhængen illustreres ved at det påpeges at der er en 
sammenhæng mellem et områdes udvikling og antallet af direkte flyafgange til Silicon Valley 
(Echeverri-Carroll & Brennan, 1999). Dette er interessant da det understreger at man ikke 
nødvendigvis er afskåret fra den vigtige viden ved ikke at være placeret i en bestemt region, 
hvis nævnte direkte flyafgange vel og mærke bruges af forskere der udveksler viden 
indbyrdes.  
                                                 
6
 Intentionel videnoverførsel måles ved virksomhedernes kompetencer til at interagere med andre, mens den 
ikke-intentionelle måles ved regionens samlede ”lager” af videns indflydelse på regionens innovative dynamik 
(Rondé & Hussler, 2005, s. 1154).  
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Audretsch og Stephan (1996) ser på relationerne mellem universitetsforskere og 
bioteknologiske virksomheder, og gør dette med et geografisk fokus. De kritiserer studier der 
viser at biotekvirksomheder er placeret tæt på forskere med bestemte publikationer og på den 
baggrund konkluderer at netværk er lokale. De vil derfor se på hvilken rolle de pågældende 
forskere faktisk spiller for virksomheden, for på den måde at kunne konkludere hvorvidt 
lokaliteten spiller en rolle. Studiet ser på forskere fra bestemte universiteter der er tilknyttet 
(dvs. ansat i, eller registret i) virksomheder, og de konkluderer at de pågældende 
virksomheder hverken er overvældende lokalt placeret eller totalt tilfældigt placeret i forhold 
til universitetet. For at forstå dette ser forfatterne på de roller forskerne spiller i 
virksomhederne. For det første kan de hjælpe med at lette videnoverførsel. Dette kan f.eks. 
ske ved at forskeren grundlægger firmaet med det formål at udvikle den viden han eller hun 
selv har skabt på universitet. For det andet kan forskeren være med til at signalere 
forskningens kvalitet til kapital- eller andre ressourcemarkeder. En sidste rolle er som 
videnskabelig rådgiver, der løbende udstikker den videnskabelige kurs for virksomheden. 
Undersøgelsen konkluderer at forskere ofte grundlægger virksomheder i nærheden af deres 
universitet. Derudover har de forskere, der leder videnskabeligt rådgivende bestyrelser, større 
sandsynlighed for at være lokale, men det kan ikke antages at de kun er behjælpelige med 
videnoverførsel til lokale virksomheder, da den direkte (face-to-face) interaktion der er vigtig 
for videnoverførsel ikke kræver at forskeren og virksomheden permanent er placeret samme 
sted. Audretsch og Stephan antager to grunde til at relationerne mellem forskere og 
virksomheder er både lokale og ikke-lokale. Først og fremmest den meget nævnte antagelse at 
vigtig viden er tavs, og derfor kræver direkte kontakt for at kunne overføres, hvilket taler for 
lokale relationer. For det andet nævner forfatterne at viden der bruges i bioteksektoren favner 
meget bredt, og det derfor ikke er sandsynligt at man kan finde den nødvendige ekspertise 
lokalt (Audretsch & Stephan, 1996).  
 
Zucker, Darby og Armstrong (1998) har et lignende udgangspunkt i deres undersøgelse, 
selvom de har mere fokus på hvorvidt relationer er markedsmæssige. De tager udgangspunkt i 
den positive effekt, der er på virksomheder af at være placeret tæt på gode universiteter og 
andre kilder til videnskabelige opdagelser. Undersøgelsen dækker bioteknologi i Californien 
og har til formål at afdække de reelle samarbejdsforhold mellem de universitetsforskere der 
gør opdagelserne og de virksomheder der udnytter dem kommercielt. Andre studier antager at 
der sker et spillover fra nye opdagelser før de bliver publiceret, hvilket fører til en fejlagtig 
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opfattelse af teknologioverførselsprocesserne. Derfor har forfatterne udviklet en indikator for 
”bench-level” samarbejde, dvs. et samarbejde hvor der arbejdes side om side med de forskere 
der oprindeligt gjorde opfindelsen (definition fra Zucker et al, 1998b). De ser på hvilke 
universitetsforskere der har fælles publiceringer med virksomhedsforskere og 
universitetsforskere der efterfølgende er blevet fuldtidsansatte i virksomheder. Gennem 
interviews har forfatterne fået bekræftet at fælles publikationer er en gyldig indikator for at 
der er en ejerskabs- eller kontraktuel relation mellem forskeren og virksomheden. Ud over 
ejerskab og ansættelse ses der også på konsulentkontrakter, og formandskab for eller 
medlemskab af videnskabeligt rådgivende bestyrelser som en forbindelse mellem forskere og 
virksomheder. Studiet viser at virksomhedernes succes kommer tidsmæssigt efter at 
tilknytningen til forskeren er etableret. Forfatterne understreger at forskerne opretholder 
tilknytningen til deres universitet, og at de agerer som individer, ikke på vegne af 
virksomheden eller universitetet. Konklusionen er, at en virksomheds mulighed for at få 
adgang til en ny opdagelse afhænger af at man har ”hands-on experience”, hvilket kræver 
adgang til det laboratorium eller det forskningsteam der har udviklet opfindelsen (Zucker et 
al, 1998a). Denne pointe er interessant i sammenhæng med begrebet ”epistemic 
communities”, som jeg vil vende tilbage til den nedenfor. Zucker, Darby og Brewer (1998) 
tilføjer i et lignende studie et fokus på human kapital, når de påviser en sammenhæng mellem 
vækst i og lokalisering af human kapital og vækst i og lokalisering af biotekindustrien. Dette 
skyldes ifølge forfatterne de fremtrædende forskeres evne til at appropriere deres viden og 
evner. Det er ikke samtlige universitetsforskere med et højt niveau af publiceringer der har de 
givende relationer til virksomhederne. Det kræver også en evne til at være innovativ og kunne 
se markedsmuligheder at kunne skabe en høj indtjening på en videnskabelig opdagelse 
(Zucker et al, 1998b).   
 
Jeg nævnte indledningsvis Powell og Grodals gennemgang af netværksstudier. De foreslår at 
man ser på to dimensioner af netværk: For det første hvor stabile og langvarige relationerne i 
netværkene er, og for det andet, hvorvidt netværkene er skabt med et bestemt formål, eller har 
udviklet sig på baggrund af eksisterende sociale relationer. Man kan sige at der i ovenstående 
undersøgelser har været meget fokus på de strategiske relationer, der er skabt for at indhente 
nyttig viden, men samtidigt åbner nogle af studierne af formelle relationer for at den 
personlige interaktion kan være vigtig. Som jeg vil vise i det følgende er det heller ikke givet 
at uformelle relationer ikke er intentionelle. Derfor mener jeg det er vigtigt at se på både 
formelle og uformelle relationer da de to dimensioner af netværk kan være til stede i begge, 
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og de formelle relationer der er nævnt ovenfor, vil derfor blive inddraget i undersøgelsen af 
virksomheders indhentning af viden på lige fod med de uformelle, på trods af de metodiske 
problemer jeg har nævnt i forbindelse med nogle af studierne.  
 
3.2 Uformelle relationer 
Powell og Grodal nævner at de formelle relationer ofte er understøttet af en bunke uformelle 
relationer. I det følgende vil jeg først præsentere et studie af uformelle relationers betydning i 
den danske bioteksektor. Herefter vil jeg inddrage perspektiver samt et af ovenstående studier 
i en forklaring af begrebet ”epistemic communities”. Afslutningsvis vil jeg præsenterer de 
øvrige teoretiske begreber fra Powell og Grodal som jeg mener, er relevante i studiet af 
relationer.   
 
Flere af de ovenfor nævnte studier har fokus på sammenhængen mellem innovativ 
performance og geografisk placering, og det antydes at kilden til innovationsfordel kan 
komme fra udbuddet af arbejdskraft og en passende infrastruktur. Saxenians studie (1994) 
peger på at kulturelle og organisatoriske faktorer nødvendigvis må spille en rolle. Hun 
sammenligner to amerikanske regioner med en høj koncentration af højteknologiske 
virksomheder indenfor computerindustrien (Silicon Valley og Route 128) og konstaterer at de 
er meget ens med hensyn til baggrund og teknologisk platform. Forskellen er, at Silicon 
Valley har formået at komme igen efter en kortvarig krise, og nu er en af verdens førende 
regioner på området. Saxenians studie er etnografisk og empirien består af mere end 160 
dybdegående interviews med ledere, entrepreneurer og repræsentanter fra forskellige 
institutioner. På den baggrund afdækker hun grundlæggende forskelle i de sociale og 
institutionelle miljø, og konstaterer at den mindre hierarkiske og mere åbne 
organisationsstruktur, samt den sociale homogenitet, fælles ansættelsesbaggrund og 
samarbejdskultur i Silicon Valley er forklaringen på, at virksomhederne her formåede at 
bibeholde deres konkurrenceevne (Saxenian, 1994).  
 
Kreiner og Schultz (1993) inddrager både formelle og uformelle relationer mellem forskere 
fra universiteter og virksomheder i deres undersøgelse af den danske bioteksektor. 
Undersøgelsen bygger på 16 interviews der havde det formål at få en fuldstændig beskrivelse 
af hvad informanten så som sit mest succesfulde forskningssamarbejde. Studiet var ikke 
designet til at handle om uformelle relationer, men det viste sig at de succesfulde samarbejder 
 20 
ofte var startet på baggrund af personlige netværk og forskellige former for ikke-formaliseret 
interaktion, der blev formaliseret efterfølgende. De personlige netværk er opstået gennem 
universitetsbekendtskaber, medlemskab af samme bestyrelser, medlemskab af regerings-
taskforces og konferencer, men også ved at der foregår en intensiv, uformel byttehandel, hvor 
der udveksles tjenester, oplysninger og fysiske materialer (kemikalier, laboratorieprøver 
m.m.). Individerne interagerer i andre sammenhænge og til tider opstår de ideer der skaber 
grobund for et samarbejde. Den udveksling af viden, tjenester og materialer der sker, er ikke 
nødvendigvis godkendt af ledelsen. Det sker at der udveksles fortrolig information, hvor der 
er planer om siden at søge patentbeskyttelse, men forfatterne konstaterer at der er meget få 
situationer hvor individer forsøger at udnytte dette. Det tyder på at normer for hvordan 
informationen bruges, gensidig tillid og de ansattes egne vurderinger af hvad der er passende 
at afsløre til hvem, regulerer videnudvekslingen effektivt (Kreiner & Schultz, 1993). Dette 
studie har ikke fokus på det geografiske element, men har dog nogle interessante pointer i den 
sammenhæng. For det første påpeger forfatterne, at i Danmark vil en betydelig andel af 
biotekfællesskabet ofte være til stede til en konference eller et møde for biotekindustrien. For 
det andet giver en case om en samarbejdsaftale en anden interessant vinkel. Relationen der 
startede samarbejdet opstod på en konference i udlandet, hvor to danske forskere talte 
sammen. Pointen er at man på konferencer ofte grupperer sig efter nationalitet. De to forskere 
fandt ud af at de havde en fælles videnskabelig interesse, og da de kom tilbage til Danmark 
startede de et samarbejde (Kreiner & Schultz, 1993).     
 
Den observation at det tætte, uformelle, socialt betingede netværk er en videreudvikling af de 
formelle relationer, er interessant. Ifølge Lisonni’s studie af videnoverførsel i et 
industridistrikt i Italien, cirkulerer viden ikke frit, men indenfor ”epistemic communities” der 
består af personer, der er forbundet gennem personlig tillid og omdømme, snarere end af 
aftaler mellem virksomhederne. Disse netværk opstår dog fra succesfulde 
kommercialiseringsaftaler og udfordrer ikke de enkelte virksomheders indtjeningsstrategier 
(Lissoni, 2001). Cowan et als definition af kodificeret viden (beskrevet i afsnit 2.2) er 
grundlaget for dette begreb, der er udviklet til at beskrive situationer hvor viden cirkulerer 
mellem personer der besidder et fælles kodesprog. Når en ny disciplin opstår, vil den bestå af 
idiosynkratisk og ukodificeret viden. Efterhånden som udviklingen skrider frem, vil der ofte 
opstå et fælles kodesprog. Når disciplinen når det ”normal-videnskabelige” stadie vil dele af 
kodesproget blive henlagt, da der blandt de involverede er enighed om visse fakta (Cowan et 
al, 2000).  
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Zucker et al (1998) har en interessant observation i denne sammenhæng. De påpeger at der 
indenfor biotek ofte er tale om en naturlig ekskluderbarhed ved ny viden. Nye opdagelser kan 
være næsten umulige at replicere uden praktisk erfaring, derfor er det nødvendigt med adgang 
til de teams og laboratoriefaciliteter hvor opdagelsen først blev skabt. Når disse teknikker 
først er spredt og er blevet en del af rutinemæssig videnskab, er denne viden tilgængelig til 
samme pris som en universitetsgrad. Inden det sker, er det meget få mennesker der besidder 
den relevante viden, og virksomheder må indgå aftaler med disse personer. Det er ikke 
indikationer på, hvorvidt tanken om kodesprog er relevant i den situation Zucker et al 
beskriver. Men som i situationen med ”epistemic communities” beskrives endnu en situation, 
hvor man skal have adgang til en gruppe for at kunne opnå en bestemt viden, og denne gruppe 
er ikke nødvendigvis bundet til en bestemt lokalitet.   
 
3.3 Teoretiske begreber om relationer 
Ovenstående studier giver et bredt og varieret billede af de relationer der kan gøre sig 
gældende i forbindelse med innovation og videnoverførsel, da der er forskellige forklaringer 
på hvad der er centralt ved de relevante relationer og hvorvidt videnoverførsel er lokalt 
bundet. I det følgende vil jeg beskrive Powell og Grodals typologi over netværk, og deres 
vurdering af hvad der er centrale aspekter. Jeg vil afslutningsvis forklare hvordan det 
geografiske aspekt kommer ind.  
 
Powell og Grodal foreslår at man ser på to dimensioner af netværk: For det første hvor stabile 
og langvarige relationerne i netværkene er, og for det andet, hvorvidt netværkene er skabt 
med et bestemt formål, eller har udviklet sig på baggrund af eksisterende sociale relationer. På 
denne baggrund har de opstillet følgende typologi (Powell & Grodal, 2005, s. 64):  
1. Uformelle netværk, med kortvarig interaktion og flydende medlemskab, der opstår på 
baggrund af delte erfaringer. Eksempler på sådanne netværk er forskningssamarbejder og 
deling af information mellem f.eks. virksomheder og universiteter. 
2. ”Grundlæggende” netværk der er kendetegnet ved en fælles social identitet, og et mere 
konstant og tæt forhold mellem deltagerne. Disse egenskaber findes ofte i bl.a. professionelle 
netværk og industrielle distrikter. 
3. Netværk baseret på leverancekæde, hvor virksomheder involverer sig i et fælles projekt, der 
ofte er kontraktreguleret og ofte styret af en enkelt virksomhed.  
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 4. Strategiske netværk der opbygges på baggrund af det formål de skal opfylde. Disse ses 
eksempelvis i biotekindustrien hvor virksomheder indgår alliancer for at skaffe de nødvendige 
ressourcer.  
 
En vigtig pointe er, at netværk ikke er stabile (Powell & Grodal, 2005). F.eks. kan uformelle 
netværk udvikle sig til strategiske, som også påpeges af Kreiner og Schultz, 1994) og der kan 
på baggrund af formelt samarbejde opstå nære sociale relationer (som påpeget af Lissoni, 
2001). Dette er en vigtig pointe, da man dermed ikke kan nøjes med at se på, hvorvidt en 
eksisterende relation er afhængig af geografisk nærhed, da man risikerer at overse geografiens 
betydning i udviklingen af pågældende relation. Derudover skelner Powell og Grodal (2005) 
mellem stærke og svage bånd, hvor de stærke bånd er personer der interageres med jævnligt, 
som man evt. har interesser tilfælles med, mens svage bånd kan være en person eller 
organisation man har kontakt til gennem andre. De stærke bånd antages at være bedre til at 
overføre kompleks information, mens svage bånd giver information med større nyhedsværdi 
og har større rækkevidde. Jeg mener ikke umiddelbart man kan overføre denne skelnen til en 
skelnen mellem formelle og uformelle relationer, og man kan heller ikke nødvendigvis 
konstatere at medarbejdernes egne relationer nødvendigvis er stærke bånd. Et eksempel fra 
Kreiner og Schultz er, at de uformelle relationer både kan være motiveret af en personlig 
faktor (venskab) og af strategiske hensyn (behov for hjælp i en konkret situation). Samtidig 
beskrives båndene som svage bånd, med end lang rækkevidde, dvs. man får viden af stor 
nyhedsværdi, og ikke nødvendigvis fra den oprindelige kilde selv (Kreiner og Schultz, 1993). 
”Epistemic communities” har den fælles baggrund der gør det muligt at overføre kompleks 
information, men kan også indeholde markedsmæssige (formelle) relationer (Lissoni, 2001). 
Powell og Grodal antager at personlige relationer og stærke bånd er lettere at opretholde 
lokalt, hvorimod Lissoni påpeger at Epistemic Communities ikke nødvendigvis er bundet til 
en bestemt lokalitet. Jeg vil i følgende afsnit opstille en analysestrategi, med en kort 
opsummering af de relationer og egenskaber ved relationer jeg vælger at se på, og i analysen 
løbende diskutere geografiens betydning.     
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4. Undersøgelsens metode 
Dette kapitel indledes med en præsentation af de grundlæggende antagelser fra de studier min 
undersøgelse tager udgangspunkt i. Herefter forklarer jeg kort studiets målsætninger. Afsnit 
4.2. indeholder en opsummering af de typer af interaktioner og egenskaber ved relationer jeg 
arbejder med i min analyse.  
 
4.1 Undersøgelsesmetode  
Ovenstående teorier har vidt forskellige udgangspunkter, både når det gælder metode og 
grundlæggende antagelser, selvom de ikke bruger meget plads på at præsentere dette. Nogle 
tager udgangspunkt i rationelt handlende aktører (eksempelvis Von Hippel, 1994; Audretsch 
& Stephan, 1996), andre giver god plads til at normer, institutioner og paradigmer kan påvirke 
aktørernes handlinger (Kreiner & Schultz, 1993; Saxenian, 1994; Cowan et al, 2000). Jeg 
vælger at bruge institutionel teori som det grundlæggende perspektiv for undersøgelsen, fordi 
jeg ikke på forhånd ønsker at tillægge en af ovenstående antagelser mere vægt end den anden. 
Ifølge Scott (2003) ser institutionel teori organisationer som åbne systemer der er præget af 
deres omgivelser. Det er ikke kun konkurrencemæssige og effektivitetsbaserede kræfter der 
spiller ind, også socialt konstruerede overbevisninger og regelsystemer virker kontrollerende 
(Scott, 2003:119-120). Jeg vil inddrage dette perspektiv ved at give plads til at ikke-rationelle 
og ikke-strategiske faktorer kan have en ligeså stor indflydelse som rationelle. Samtidig vil 
jeg ikke antage at den rationalitet der handles ud fra nødvendigvis er en konstant 
profitmaksimerende rationalitet7. Denne tilgang stemmer overens med økonomisk 
evolutionær teori, hvor der arbejdes med begrænset rationalitet og åbne systemer (ifølge Wad, 
2000:62)8.  
 
Min undersøgelse tager udgangspunkt i de nævnte teoretiske elementer, men som det fremgår, 
har jeg lagt tydelig vægt på forfatternes empirisk baserede konklusioner og mindre på deres 
                                                 
7
 Der er dermed ikke tale om at jeg kombinerer to paradigmer, snarere om quasi-paradigmer (som påpeget af 
Scott, 2003:103) 
8
 Ifølge Wad ligger evolutionær økonomisk teori indenfor kritisk realisme, hvor man antager at strukturer og 
aktører er gensidigt afhængige. En form for samfundsforskning indenfor denne videnskabsfilosofi er ”konkret 
forskning der tager udgangspunkt i aktuelle begivenheder og fænomener ud fra en teoretisk forståelse af disse 
objekters komplekse karakter og årsagsforklaringer” (Wad, 2000:60), hvilket jeg mener, er en passende 
beskrivelse af min undersøgelsesstrategi. Jeg vil derudover mene at meget økonomisk teori der beskæftiger sig 
med innovation ligger indenfor evolutionær økonomisk teori (eks. Cowan et al., 2000) 
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antagelser om de bagvedliggende teoretiske forklaringer. Dette har jeg valgt fordi nogle af 
forfatterne baserer sig på antagelsen om at tavs viden er afgørende, og andre ikke giver 
egentlige forklaringer på geografiens betydning. På baggrund af dette vil jeg se på de faktiske 
sammenhænge, og derfra genoverveje de sammenhænge der har været foreslået. Overordnet 
set kan metoden for min opgave derfor siges at være abduktiv (Kirkeby, 1994, s. 127 for en 
definition). Samtidig har undersøgelsen dog også et eksplorativt sigte. Jeg vil komme 
nærmere ind på dette i afsnit 5.3, men som nævnt ovenfor mener jeg, at de benyttede teorier 
behandler det geografiske aspekt mangelfuldt, og det er derfor en del af denne opgaves mål at 
få knyttet denne faktor til de eksisterende forklaringer omkring relationer, uden at teoretiske 
antagelser om sammenhænge på det punkt er opstillet. Omkring undersøgelsens niveau kan 
siges, at den fokuserer på den enkelte virksomheds strategier, men eftersom den valgte teori 
både indeholder casestudier med fokus på specifikke relationer og kvantitative undersøgelser 
med fokus på regioners karakteristika, vil undersøgelsen også have et fokus på at 
sammenkæde de to typer teoriers konklusioner.  
 
4.2 Teoretisk opsummering 
Jeg har ovenfor gennemgået en del forskellige studier. Nogle af disse har fokuseret eksplicit 
på relationer mellem de virksomheder eller forskningsinstitutioner der overfører viden til 
hinanden, andre har givet generelle betragtninger om klynger eller teoretiske forståelser af 
sammenhængen. Jeg vil i det følgende opsummere de relationer jeg vil lede efter i danske 
virksomheders indhentning af viden. Efterfølgende vil jeg præsentere de teoretiske 
sammenhænge der antages at gøre sig gældende, da min analyse vil bestå i at undersøge disse 
nærmere.  
 
I indsamling af empiri har jeg begrænset mig til at se på fire former for interaktion. Jeg 
indleder med at spørge om eksempler på indhentning af viden, for at får informantens 
opfattelse af hvad der er interessant i denne sammenhæng (Se interviewguide, bilag 1). Jeg 
vælger herefter at koncentrere mig om følgende fire punkter: 
- Forskningssamarbejder 
- Brug af konsulentydelser 
- Indhentning af viden og netværksdannelse på konferencer 
- Uformelle drøftelser med personer i ens netværk 
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Disse valg er kraftigt inspireret at Kreiner og Schultz (1993), der i deres undersøgelser af 
forskningssamarbejder viser at konferencer og uformelle drøftelser udmønter sig i succesfulde 
samarbejder. Konsulentydelserne nævnes også kort af Kreiner og Schultz, men Zucker et al 
(1998a) bruger dette som et eksempel på en kontraktuel relation. Hermed fravælger jeg nogle 
af de formelle links der nævnes ovenfor, såsom bestyrelsesmedlemskab og anden tilknytning, 
da jeg mener at forskningssamarbejde og konsulentydelser dækker forskellige former for 
formelle relationer. Jeg vil også afgrænse mig for at undersøge mange af de aspekter der gør 
sig gældende i ”epistemic communities” da jeg mener, at studiet af disse ville kræve en 
afdækning af forskeres kodesprog og baggrund, hvilket er svært at rumme sammen med 
undersøgelsen af formelle relationer indenfor denne opgaves rammer.  
 
Jeg vil for hvert af de fire ovennævnte punkter se på følgende: 
 
For det første, hvorvidt relationen er strategisk eller ej, hvilket også defineres som hvorvidt 
der er tale om en kontraktuel relation9. Dette er det ene af de to skel Powell og Grodal (2005) 
bruger. Jeg vælger dog at skelne mellem uformelle og formelle relationer, og herefter se på 
hvorvidt de er skabt med et strategisk formål. Det antages til en vis grad at de ikke-strategiske 
relationer i højere grad er geografisk bundne, hvilket jeg vil diskutere hvordan min empiri 
forholder sig til. 
 
For det andet vil jeg se på, hvorvidt relationen er personlig og langvarig, hvilket i Powell og 
Grodals terminologi er, hvorvidt relationen er ”embedded”. I eksemplerne nævnes hvorvidt 
virksomhederne har samarbejdet med samme partner før, eller hvorvidt der er fælles social 
identitet. Den direkte og gentagne interaktion er også hvad der karakteriseres som stærke 
bånd, mens bekendtskab eller det at ”kende nogen der kender nogen” er et svagt bånd. Igen 
antages det at et personligt forhold i højere grad er geografisk bundet (Powell og Grodal, 
2005), hvilket dog ikke nødvendigvis bakkes op af ovennævnte undersøgelse (Lissoni, 2001).  
 
Et tredje punkt jeg finder vigtigt er, hvorfra relationen er opstået. Kreiner og Schultz (1993) 
påpeger at forskningssamarbejder kan starte på baggrund af kortvarige møder og personlige 
kontakter, og Powell og Grodal understreger at netværk ikke er stabile. Ved at se på, hvordan 
                                                 
9
 Det skal her bemærkes at Powell og Grodal sætter formelt/kontraktuelt netværk lig med et netværk dannet med 
et specifikt formål, selvom de dog understreger at det ene hurtigt kan udvikle sig til det andet og omvendt 
(Powell og Grodal, 2005).  
 26 
den relation der giver virksomheden et vigtigt input er opstået, vil det vise sig om geografien 
spiller ind her på en anden måde en den gør i selve relationen.  
 
Et fjerde punkt relaterer sig lidt til spørgsmålet om hvorvidt relationen er formel eller ej. 
Uformelle drøftelser kan ifølge Kreiner og Schultz, samt ”epistemic communities” begrebet, 
give vigtig ny viden, uden at der er tale om en markedsmæssig, reguleret transaktion. Her er 
det dog åbent hvorvidt man skal være lokaliseret tæt på hvor den pågældende viden er opstået 
for at få glæde af den, eller om man kan have relationer til personer langt væk, der gør det 
muligt at opnå denne viden.    
 
Ovenstående punkter kan ikke klart adskilles, men jeg mener at de alle er vigtige aspekter af 
de relationer der kan antages at være vigtige for videnoverførsel. Jeg vil derfor se på hvorvidt 
de hver især er vigtige, hvilke egenskaber der gør sig gældende, og hvordan geografien spiller 
ind. 
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5. Data og analysestrategi 
Jeg vil indlede med et kort beskrivelse af bioteksektoren, og herefter præsentere den empiri 
jeg har indsamlet til brug i undersøgelsen. Afslutningsvis vil jeg beskrive hvordan empirien 
fortolkes i analysen.  
 
5.1 Biotek-sektoren 
Jeg har allerede nævnt at biotek-sektoren er forskningsintensiv og ofte baserer sig på 
offentlige institutioners forskning. Den viden der bruges er analytisk, hvilket betyder at meget 
viden er kodificeret og dokumenteres i eksempelvis rapporter og patentpublikationer. 
Innovationerne er ofte radikale, og spin-off virksomheder vigtige for anvendelsen af den 
viden der er indlejret i disse radikalt nye innovationer (Asheim & Gertler, 2005). Kreiner og 
Schultz påpeger at bioteksektoren er et nyt og ikke er klart afgrænset felt, hverken når det 
gælder videnskabelige discipliner eller når det gælder brancher. De nævner 
instrumentproducenter og farmaceutiske virksomheder som vigtige aktører der indgår i 
biotekfællesskabet (Kreiner og Schultz, 1993). Selvom bioteksektoren ikke længere er helt så 
ny, som da Kreiner og Schultz udførte deres studie, er der stadig ikke noget klart skel mellem 
farmaceutiske virksomheder og biotekvirksomheder, hvilket jeg vil komme ind på i mit valg 
af informanter. 
  
5.2 Data  
Det empiriske grundlag for dette studie er ti semistrukturerede interviews af 8-20 minutters 
varighed. Transskription af interviewene er vedlagt (bilag 2); informanterne havde mulighed 
for at godkende transskriptionen efterfølgende. Enkelte præciserede udtalelser og svarede på 
supplerende spørgsmål, de fleste godkendte brugen uden forbehold. 
 
Virksomhederne er alle beliggende i forskerparken Scion-DTU. På deres hjemmeside 
(www.sciondtu.dk) har de en liste over de virksomheder der er en del af forskerparken. De 
deler dem op i medico- og biotekvirksomheder, og andre kategorier for højteknologi og 
støttefunktioner. Alle disse virksomheder er lokaliseret i Hørsholm eller Lyngby, mange på de 
samme adresser. I mediko- og biotek kategorien er der 31 virksomheder. Jeg vurderede at 10 
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af disse ikke var relevante (rådgivningsvirksomheder, innovationsmiljø og en godkendt 
teknologisk service institution10 og virksomheder uden kontaktoplysninger), 5 valgte jeg ikke 
at kontakte (3 af disse lavede instrumenter), 5 virksomheder havde ikke mulighed for at 
deltage, 1 virksomhed havde ikke sin forskning i Danmark11, 10 indvilgede i at give 
interviews.  
 
Den korte beskrivelse af virksomheden er lavet på baggrund af Scion-DTUs beskrivelse 
(www.Scion-dtu.dk), med undtagelse af de virksomheder der ikke ønsker deres navn 
offentliggjort, hvor beskrivelsen er gjort mere generel. 
 
 
                                                 
10
 Denne institution kunne ses som relevant da den har egen forskning, men jeg valgte at holde mig til 
virksomheder der selv udnytter deres forskning.  
11Informanten fra en anden virksomhed var også involveret i denne virksomhed. Han fortalte at denne 
virksomhed havde sin forskningsafdeling i Norge, og kun havde en halvtidsmedarbejder i Scion-DTU.  
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Tabel 1: Oversigt over virksomheder og informanter 
Virksomhed  Beskrivelse Antal 
medarbejdere 
Informantens 
stilling 
Interviewets 
varighed 
Ab* Biotek, udv. og produktion Ca. 3500
ad Leder af 
udviklingsafdeling 12 min. 
B Udv. & prod. af proteiner 12 
Adm. Direktør, 
forskningsansvarlig 10 min. 
C 
Bundmaling der 
indeholder 
enzymer 
4 Forskningsdirektør 14 min. 
D* Biotek, medicinsk behandling  2½ Laboratoriechef 8 min. 
E* Biotek, medicinsk behandling 5-9
a Videnskabelig 
medarbejder 12 min. 
F 
Tekn. platform til 
at effektivere 
medicin 
7 Adm. Direktør 14 min. 
G* Biotek/udv. af lægemidler Ca. 42 Forskningsdirektør 12 min. 
Hb 
Udv. teknologi 
mhp at udvikle 
lægemidler 
Ca. 55 Afdelingsleder, forskningsafdeling 17 min. 
I Allergipræparater Ca. 1200d 
Ansat i Forsknings- 
& 
udviklingsledelsen 
20 min. 
Jc HIV-forskning og prognosticering  5½ 
Videnskabelig 
medarbejder 15 min. 
 
*Informanterne ønsker ikke deres og virksomhedens navn offentliggjort.  
a) Antal medarbejdere aflæst fra virksomhedens hjemmeside/CVR 
b) Informanten udtalte sig ikke om hele virksomheden, men udelukkende om den forskningsafdeling han/hun var 
tilknyttet   
c) Optagelsen af dette interview var af teknisk dårlig kvalitet. Informanten har efterfølgende godkendt et resume 
og indvilliget i at svare kortfattet på spørgsmål pr. mail. 
d) Antallet af ansatte dækker også ansatte i udlandet. 
 
Ovenstående virksomheder er indenfor biotek og farmaceutisk produktion. Det var svært på 
forhånd at skelne mellem de to brancher, da mange virksomheder beskriver sig selv som 
biotek-, eller biofarmaceutiske virksomheder. Det der har vist sig at være relevant er, hvorvidt 
virksomhederne udvikler lægemidler, og dermed udfører (eller får andre til at udføre) kliniske 
tests af præparaterne. De mekanismer der er vigtige i den sammenhæng er noget anderledes, 
end for virksomheder der f.eks. udvikler maling. Jeg vil komme nærmere ind på hvilken 
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betydning dette har, men her understrege at det ikke var muligt at udelukke virksomheder, der 
i overvejende grad kan betragtes som farmaceutiske. 
 
5.3 Fortolkning af empiri  
I overensstemmelse med den eksplorative metode er interviewene semi-strukturerede. 
Dermed har jeg fulgt en interviewguide, men har stillet åbne spørgsmål og ladet 
informanterne fortælle om de ting de fandt relevante. Det empiriske materiale er dermed ikke 
velegnet til en striks kategorisering. Materialets karakter gør også, at jeg i højere grad kan 
sige noget om hvorvidt de pågældende elementer er vigtige, og i langt mindre grad kan 
udelukke at elementer er vigtige.  
 
Jeg har foretaget en indledende sortering i transskriptionen, hvor jeg f.eks. har fjernet tekniske 
beskrivelser. Derefter er der sket en tolkning af informanternes faktiske holdning til de 
forskellige elementer jeg præsenterer i skemaform. Efterfølgende er der foretaget en teoretisk 
tolkning i selve analysen.  
 
I fortolkningen af udsagnene vil jeg gå ud fra at informanterne har det nødvendige kendskab 
til virksomhedens forskning. Nogle af informanterne har kun kendskab til en del af 
forskningen, og udtaler sig derfor kun om denne. Jeg mener ikke dette er et metodisk 
problem, da oplysningernes værdi ikke ligger i at være dækkende, men snarere i at give 
eksempler på indhentning af viden. Selve tolkningen af informanternes udsagn vil være 
intuitiv, dvs. jeg vil forsøge at forstå hvad informanten lægger i de brugte begreber, og via 
den sammenhæng udtalelserne kommer i, sammenholde meningen med den teoretiske 
forståelse af begreberne.  
 
Følgende er eksempler hvor informanterne ikke har lagt samme mening i spørgsmålene som 
jeg har. Jeg indledte med at bede informanterne om at give et eksempel på en situation hvor 
virksomheden havde fået vigtig viden udefra til brug i forskningsprocessen. Det viste sig at 
være svært at få informanterne til at give eksempler, nogle mente der var for mange 
muligheder, andre ville ikke oplyse om konkrete situationer. Et af mine spørgsmål havde 
informanterne meget divergerende forståelser af. Jeg spurgte til at starte med ind til 
medarbejdernes personlige kontakter, hvor nogle informanter spurgte om jeg mente netværk. 
Jeg ændrede i nogle tilfælde formuleringen til personlige netværk, hertil var der også 
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informanter der spurgte hvad jeg mente. Det samme gjorder sig gældende med spørgsmålet 
om uformel udveksling af viden, hvilket nogle informanter svarede på og andre ville have 
uddybet. Jeg har gengivet de konkrete situationer i analysen, og vist hvordan jeg er kommet 
frem til hvad informanten har ment.  
 
Min analyse tager udgangspunkt i de sammenhænge mellem relationer og geografi der 
foreslås i den valgte teori. Selvom teorien præsenterer forklaringer med forskellig vægt på 
formelle og uformelle relationer, vil jeg diskutere hvad mine resultater viser omkring 
geografiens betydning i begge sammenhænge. Dermed dækker min dataindsamling over et 
vist antal virksomheder for at få mange eksempler på videnoverførsel, samtidigt med at det 
har en detaljeringsgrad der er høj nok til at kunne få elementer og forklaringer med, der ikke 
er givet af teorien.
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6. Virksomheders brug af ekstern viden 
Jeg har som beskrevet i afsnit 5.3 valgt at lave semistrukturerede interviews, for at give 
informanterne en god mulighed for at fortælle hvad deres forståelse af relationer og geografis 
betydning for indhentning af viden er. Derfor indeholder mit empiriske materiale mange 
forskelligartede beskrivelser og berører mange aspekter af videnoverførsel. Jeg opstiller 
derfor en tabel for hver af de overordnede spørgsmål jeg har stillet, så jeg i selve analysen kan 
koncentrere mig om at diskutere resultaterne i forhold til de teoretiske elementer. I tabellerne 
kategoriserer jeg informanternes udsagn og skriver dem ned i kortfattet form. Tabellerne er 
udtryk for en tolkning, hvor jeg har vurderet hvad informanterne har ment i forhold til de 
aspekter tabellen viser. Jeg har, for overblikkets skyld, ikke argumenteret for disse tolkninger, 
men vil som indledning til de enkelte kategorier påpege de usikkerheder der er, og de 
forskelle i forståelser jeg har opfattet hos informanterne. I selve analysen vil jeg i enkelte 
tilfælde citere direkte for at underbygge mine påstande. Udskrifterne er vedlagt i bilag 2.   
 
Jeg har som sagt spurgt ind til fire relationer. På baggrund af svarene, vil jeg se på 
forskningssamarbejder og brugen af eksterne konsulenter samlet. Afsnit 6.1 indledes med en 
forklaring af hvad virksomhederne giver som eksempel på indhentning af ekstern viden til 
brug i forskningsprocessen. Så ser jeg generelt på hvordan forskningssamarbejder foregår, og 
herefter diskuterer jeg hvordan samarbejdspartnere og konsulenter findes og udvælges. Jeg 
har givet diskussionen om personlige relationer og gentaget interaktion i formelle relationer 
en selvstændig plads i afsnit 6.2. Afsnit 6.3 handler om virksomhedernes syn på konferencer, 
herunder tilføjes en diskussion af virksomheders brug af kodificeret viden. Afsnit 6.4 er en 
samlet gennemgang af uformel videnoverførsel og netværk, herunder hvorvidt der sker en 
ikke-intentionel overførsel af viden. Diskussionen af netværkets betydning er påbegyndt i 
afsnit 6.1, men jeg vil på grund af informationernes karakter behandle det i denne forbindelse 
også. Afsnit 6.5 behandler virksomhedernes overordnede svar på geografiens betydning, 
afsnit 6.6 opsummerer de forklaringer der er fremkommet i de øvrige afsnit.  
 
6.1 Forskningssamarbejde og brug af konsulenter 
Da jeg spurgte til eksempler på at der er hentet vigtig viden, som er skabt i andre 
virksomheder eller i forskningsinstitutioner, der er brugt som input i forskningsprocessen, 
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nævnte halvdelen af informanterne (fra virksomhed A, B, C, H og I) forskningssamarbejder 
som eksempler. Der var tale om forskningssamarbejder med universiteter og selvejende 
forskningsinstitutioner. For en af virksomhedernes vedkommende var der tale om et 
forskningssamarbejde der også involverede virksomheder. De informanter der nævnte andre 
eksempler først, blev siden spurgt om virksomheden havde forskningssamarbejder. Fire ud af 
de fem havde forskningssamarbejder, men heraf mente en af informanterne (D) udelukkende 
kliniske forsøg, og J talte både om kliniske forsøg og traditionelle samarbejder. Virksomhed 
G svarede at virksomheden var for lille (42 medarbejdere) til at have forskningssamarbejde, 
men nævnte kliniske tests, og tilføjede senere at de har uformelt samarbejde med DFU. Da 
kliniske tests kan foregå på flere stadier, og da flere informanter svarede at man kan få vigtig 
vidensinput fra sådanne samarbejder, vælger jeg at inddrage disse som formelle samarbejder.  
 
Der blev også givet andre eksempler på situationer hvor virksomheden henter ekstern viden til 
brug i forskningsprocessen. Informanten fra virksomhed D nævnte brug af offentlig 
tilgængeligt viden til at underbygge sine påstande og informanten fra virksomhed E nævnte 
databaser som et af de steder virksomheden får viden fra, hvilket jeg vil vende tilbage til i 
afsnittet om kodificeret viden.  
 
Tre andre informanter nævner at virksomheden er bygget op omkring ekstern viden, en fra en 
anden virksomhed (G) og to er spin-off virksomheder fra henholdsvis DTU (F) og KU (H). 
Informanterne fra virksomhed F og H specificerer at der er tale om patenteret viden. 
Virksomhed J er også en spin-off, og informanten nævner at han har fortsat sin ansættelse på 
det hospital hvor opfindelsen oprindeligt blev udviklet samtidigt med sit arbejde for 
virksomheden. Disse situationer er eksempler på, at forskere udnytter egen viden, hvilket de 
ifølge teorien gør tæt på det sted hvor den pågældende viden er skabt (se afsnit 3.1.). 
Virksomhederne bygger altså på en vigtig mængde viden som ikke er et udtryk for udnyttelse 
af viden der ”flyder” fra andre virksomheder eller muligheden for at lave formelle 
samarbejder med virksomhederne. Disse virksomheders lokalisering kan altså sandsynligvis 
forklares med, at pågældende forskere er geografisk bundne til området12. Det står dog stadig 
tilbage at undersøge hvilke relationer der herudover giver den viden virksomhederne bruger i 
                                                 
12
 Eftersom virksomhederne der indgår i undersøgelsen alle er tilknyttet en forskerpark (Scion-DTU), er der 
sandsynligvis en overvægt af denne type spin-offs, da en del af forskerparkens målsætning er at hjælpe sådanne.  
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den videre forskning og udvikling. Jeg vil her se på hvad virksomhederne havde at sige om 
forskningssamarbejder13. 
 
I alle tilfælde, undtagen et (G), mener jeg man kan gå ud fra at informanterne taler om 
forskningssamarbejde der er reguleret. Flere nævner at forskningssamarbejdet er et støttet 
projekt (f.eks. EU eller Videnskabsministeriet)14, andre er spurgt specifikt om regulering af 
vidensudveksling. Kategorien personligt kendskab er tvetydig. Informanterne har i denne 
kategori svaret på en af følgende: Hvorvidt de har samarbejdet med 
virksomheden/institutionen før, og om det er vigtigt; Om de kendte 
virksomheden/institutionen før, og om det er vigtigt eller om de har en personlig relation til 
samarbejdspartneren, og om det er vigtigt. Denne variation skyldes dels informanters 
forskellige opfattelse af netværk/personlig kontakt, dels at spørgsmålene blev formuleret 
forskelligt, og at spørgsmålet blev stillet på forskellige tidspunkter i interviewet. 
Nedenstående er en kortfattet vurdering af informantens udsagn.  
                                                 
13
 Nogle af informanterne oplyser om samarbejder og relationer der vedrører afsætning af produkter eller juridisk 
rådgivning. Jeg ser udelukkende på de relationer der giver et input i forskningsprocessen, og har både i interview 
situation og i tolkningen af informanternes udsagn afgrænset mig fra førstnævnte. 
14
 Der er forskellige programmer under EU’s rammeprogram (CRAFT, der nævnes af informanten fra 
virksomhed C er en af dem). Disse samarbejder skal være internationale. Midlerne kan søges af ansøgere fra EU-
lande eller associerede lande. Andre lande kan være med via en bilateral samarbejdsaftale 
(www.eurocenter.info).  
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Tabel 2: Forskningssamarbejde 
 Hvor er det 
foregået? 
Hvorfra? Hvordan 
findes/vælges 
partner? 
Personligt 
kendskab? 
A Skiftende Overvægt af danske 
samarbejdspartnere. 
Netværk, konferencer Personlig kontakt har 
betydning, evt. mest 
ift. at skabe 
samarbejde. 
B Hos partnere Flest samarbejder med 
danske, men fra EU 
og USA også. 
Defineres af 
problemet, først 
checker man 
netværket, ellers via 
publikationer 
Rart, (mht. at 
opbygge fælles 
interesser), men ikke 
afgørende 
C Hos partnere I eksemplet: fra EU og 
Israel. 
Tidligere samarbejde, 
kongres, andre 
partneres kontakter, 
international søgning 
via Internettet 
Kan være vigtigt for 
at kende 
kompetencer og vide 
hvordan man hjælper 
hinanden, men ikke 
afgørende for valg 
D - Danmark og udlandet 
– der er tale om 
kliniske tests 
Efter principper der 
giver statistisk 
gyldighed 
Samarbejdet er ikke 
med folk de kender i 
forvejen 
E Skiftende Samarbejde primært i 
DK, fordi kunderne er 
der, viden primært 
udland, det er der den 
er. 
Leder efter folk med 
rette kompetencer, 
bruger evt. også 
netværk. 
Tillid er vigtigt, pga. 
høj grad af 
fortrolighed, 
kommunikation er 
vigtig, det er 
nemmere med 
danske 
virksomheder.  
F Skiftende, 
afhænger af 
faciliteter 
Der nævnes kun 
Danske 
Netværk, konferencer Personlig relation er 
vigtig, ensartet 
national kultur er 
vigtig 
Ga -  Udlandet og DK   
H Skiftende DK, EU USA Publikationer, 
netværk, konferencer, 
nuværende 
samarbejdspartneres 
kontakter 
Gerne folk man 
kender, men ikke 
nødvendigvis 
personligt, snarere af 
rygte, for at sikre et 
højt niveau.  
I Skiftende, 
afhænger af 
hvor kompe-
tencerne er.  
Hele verden, men 
mest viden fra 
udlandet, man skal 
langt efter dygtige 
samarbejdspartnere 
Virksomheden bliver 
kontaktet, 
konferencer, man 
snakker i andre 
sammenhænge 
Tidligere valgte man 
efter personlige 
præferencer, nu er 
det strategisk 
J Hos partnere DK, Sydafrika Personlige kontakter Ikke vigtigt at man 
kender folk. 
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a) Informanten skrev efterfølgende per e-mail at han havde glemt at fortælle at virksomheden havde uformelt 
samarbejde med DFU, men dette blev ikke uddybet. 
 
Som det fremgår af skemaet er det lidt forskelligt hvor samarbejdet foregår. Mange 
informanter nævner at samarbejdet har projektkarakter, uden brug af udstationering af 
medarbejdere, hvor man mødes med mellemrum (B og C) eller hvor en del af samarbejdet 
består i at man udveksler materiale til brug i forskningen. Informanten fra virksomhed H 
nævner som eksempel at virksomheden leverer den nødvendige kemi til at teste modeller og 
informanten fra virksomhed I siger at andre er interesserede i at samarbejde med dem, for at 
få adgang til allergener til deres egen forskning. Virksomhed I drager så fordel af den 
ekspertise som pågældende institution eller virksomhed har, som er komplementær til deres 
egen viden. Enkelte informanter nævner møder (H) og at de besøger kunder og 
samarbejdspartnere ofte (E). Jeg spurgte enkelte virksomheder om de sendte medarbejder til 
samarbejdspartneren. I og H sagde at det var en mulighed, men at det var mere brugt at 
partnerens folk kom til dem (tilsyneladende sjældent i H’s tilfælde). C svarede at der ikke 
skete en egentlig udstationering. Flere nævnte at forskningssamarbejdet var et konsortium 
(ofte specificeredes det at offentlig institution var involveret), hvor der var Ph.d. studerende 
ansat. Da jeg spurgte om hvor viden eller samarbejdspartnere oftest findes, nævner B, F og H 
at der er logistiske fordele ved at samarbejde med partnere i nærheden (Informanten fra 
virksomhed F bruger tidsmangel som argument, men jeg mener dette bør forstås som 
transporttid, se tabel 6). Informanten fra virksomhed J skrev at man vælger danske 
konsulenter.  
 
Af de tre virksomheder der nævner afstand som en faktor, har en vigtigst samarbejde med en 
dansk institution, en svarer halvt af hvert, og en henter mest viden fra udlandet. Sammenlagt 
med, at der tilsyneladende ikke er meget langvarig direkte interaktion, men snarere er tale om 
kortvarige projektmøder, mener jeg ikke informanterne ser de praktiske fordele ved nærhed 
som en afgørende faktor. Det praktiske aspekt er dog en faktor der er med i nogle af 
virksomhedernes overvejelser om hvem de vælger at samarbejde med. 
 
Inden jeg diskuterer samarbejdets opståen og vigtigheden af personlige relationer, vil jeg 
opsummere hvad informanterne mente om virksomhedernes brug af konsulentydelser, da jeg 
mener at mange af de samme mekanismer gør sig gældende her. To af virksomhederne (B og 
E) bruger ikke konsulentydelser, informanten fra virksomhed B tilføjer at de hellere vil betale 
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sig fra forskning på projektbasis. Virksomhed C har ikke egentlig laboratorieforskning og 
virksomhed D og H blev ikke spurgt.  
 
Tabel 3: Brug af konsulentydelser 
 Hvorfra? Hvordan findes/vælges 
konsulenter? 
Bemærkninger 
A Primært Øresundsregionen Fundet via netværk, hvor 
man hører om 
vedkommendes 
kompetencer 
 
F DK og Sverige (nævnes 
som eksempler), men også 
udlandet  
Man går efter de bedste, via 
kendskab og publikationer. 
De udenlandske findes 
gennem netværket eller 
konferencer 
For at kunne ansætte de 
dygtigste må man have 
personlige kontakter 
G Både DK og udland – 
kliniske forsøg foregår i 
udlandet (omtales som 
konsulentydelser) 
Gennem netværk, så prøver 
man sig frem og får 
erfaringer 
Det personlige forhold 
betyder meget 
I Lidt af hvert, når det gælder 
instrumenter er det primært 
USA 
For de danske eksperters 
vedkommende kender man 
dem typisk i forvejen.  
Bruges i udvikling, ikke i 
forskning, her er 
virksomheden selv førende, 
de bruger danske når det er 
muligt, det er praktisk. 
J DK og udland Fundet via netværk og 
andres kontakter 
 
 
Som nævnt i afsnit 4.2 mener jeg det er vigtigt at se på, hvordan de formelle relationer (som 
samarbejder og brug af eksterne konsulenter er eksempler på) er opstået, da geografien kan 
være en faktor i at skabe relationerne, selvom den ikke er det i selve relationen. Som 
beskrevet i afsnit 5.3 var begreberne personlige relationer og netværk problematiske i 
interviewsituationerne, da informanterne havde forskellige opfattelser af disse. Termen 
netværk vil jeg bruge om hvad der også kan kaldes personlige kontakter. Det indebærer 
dermed ikke nødvendigvis en personlig relation i form af socialt fællesskab eller gensidig 
sympati.  
 
Når det gælder forskningssamarbejderne nævner alle (undtagen D og G, hvor der er 
mangelfuld information) netværk eller ”folk man kender” som måder at starte samarbejder på. 
Når det gælder hvordan man finder egnede konsulenter nævner alle virksomheder, der 
benytter sig af konsulenter (også G) det samme. Dermed er det oplagt at netværket er meget 
vigtigt i forhold til den formaliserede indhentning af viden. Som nævnt antages det i teorien 
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om netværk at stærke bånd er bedre til at overføre kompleks viden, mens svage bånd har 
længere rækkevidde og giver adgang til den nyeste information. Flere af svarene tyder på, at 
det netværk der bruges til at skabe forskningssamarbejder og finde konsulenter består af svage 
bånd. Flere virksomheder nævner at ”nogen kender nogen” som en måde at komme i kontakt 
med potentielle partnere på (A, C, H og Js udsagn som gengivet i tabel 2 og 3). Informanten 
fra Virksomhed H forklarer at mange af de samarbejdspartnere de har ”åbner døre til andre, 
hvis de kender nogen hvor de kan se synergier i det vi går og laver”. I dette tilfælde må det 
siges at der er et svagt bånd til den potentielle samarbejdspartner, hvilket åbner en mulighed, 
som virksomhed H ikke nødvendigvis ledte efter. Halvdelen af virksomhederne (A, C, F, H 
og I) nævner det at mødes på en konference som oprindelsen til samarbejder eller ansættelse 
af konsulenter. Jeg mener at dette er et eksempel på ikke-strategiske relationer der udmunder i 
formaliseret samarbejde. Som påpeget af Kreiner og Schultz (1993), opstår disse samarbejder 
ved at man får ideerne i mødet med andre (eller at en ”mellemmand” får ideen på andres 
vegne, som i H’s tilfælde), og ikke ved at man forsøger at skabe de nødvendige relationer, evt. 
ved brug af sit netværk. Dermed ikke sagt at netværket er tilfældigt, som jeg vil komme ind 
på i afsnit 6.4 og 6.5, eller at man ikke sørger for at befinde sig i sammenhænge hvor den 
relevante viden kan tænkes at være.  
 
Samtidigt sker der også en meget strategisk søgen efter samarbejdspartnere. Tre af 
virksomhederne giver klart udtryk for at de søger efter bestemte kompetencer (B, C og E), 
f.eks. gennem sit netværk eller publikationer. Informanten fra virksomhed C giver et 
eksempel på en kombination. De tog initiativet til et samarbejde, hvor de kendte en af 
institutionerne, mødte en anden på en kongres og søgte på Internettet efter virksomheder med 
specifikke kompetencer for resten. Nogle af virksomhederne nævner publikationer som en 
måde at blive opmærksom på folk på. Virksomhed B bruger publikationer hvis de ikke kan 
finde de nødvendige kompetencer gennem netværket, og F svarer at de læser publikationer, 
men når det gælder konsulentydelser må man have en personlig kontakt for at kunne ansætte 
folk. I virksomhed Hs tilfælde er det ikke helt klart, om de læser publikationerne og så får 
ideer til samarbejder, eller om de søger efter specifikke partnere. Informanten fra virksomhed 
I siger klart at de i det senere år har valgt partnere strategisk. Han nævner både at det er 
nødvendigt for virksomheden at få hjælp til relevante forskningsområder, og at de har startet 
et forskningssamarbejde med en tysk gruppe, primært fordi Tyskland er det største marked. I 
sidstnævnte tilfælde er der ingen forklaring på, hvilke fordele der er ved et samarbejde tæt ved 
markedet, men det understreges at der er tale om et forskningssamarbejde. Virksomhed D har 
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strategiske samarbejder, i og med at de kliniske forsøg skal dække forskellige 
befolkningsgrupper, så selvom der ikke er en forklaring på hvordan kontakten etableres er det 
et eksempel på meget bevidst, om end regelbundet, valg af samarbejdspartnere. Mindst fem af 
virksomhederne starter altså nogle af deres formelle relationer med strategisk sigte.   
 
6.2 Personlige relationer i formel vidensudveksling.  
Ikke alle informanterne svarede på hvorvidt den personlige (dvs. sociale) relation har 
betydning for samarbejdets forløb, men de der gav svar på dette gav forskelligartede bud på, 
hvorvidt det er vigtigt, og hvorfor det er vigtigt.  
 
To af informanterne giver ikke et entydigt svar på spørgsmålet. Informanten fra virksomhed A 
svarede (på spørgsmålet om det vigtigste samarbejde var med institutioner/virksomheder i 
nærheden) ”Ja, det er den personlige kontakt, det personlige netværk…”, men da hun i resten 
af interviewet nævnte personlig kontakt og netværk i forbindelse med uformel overførsel af 
viden og etablering af kontakt til konsulenter, er det ikke klart om det er en personlig relation 
der er vigtig i samarbejder. Virksomhed D blev ikke spurgt, på grund af 
forskningssamarbejdets karakter. Informanten fra virksomhed J er den eneste der klart siger at 
personligt kendskab ikke har betydning.  
 
Informanten fra virksomhed I nævner at situationen i virksomheden har ændret sig. For 20 år 
siden havde virksomheden primært samarbejdspartnere som medarbejderne ”personligt synes 
om og godt kunne lide at snakke med”, mens det i de senere år har været forretningsmæssige 
interesser der er afgørende. Virksomhed I kender typisk konsulenterne i forvejen, men 
informanten uddyber ikke hvilken betydning det har. 
 
De øvrige virksomheder tilskriver alle personlig kontakt eller personlige relationer en eller 
anden betydning. Informanterne fra virksomhed B og C siger begge at det er en fordel når 
man lærer samarbejdspartneren at kende hen ad vejen. Virksomhed B har haft et 
længerevarende samarbejde med KU, hvor informanten har haft kontakt til et par personer, 
den ene var hans underviser på universitetet. Han nævner om et samarbejde der har varet i 10 
år (det er ikke klart om det er med KU) at ”det er rart at der er opbygget en fælles interesse, 
så går tingene lidt nemmere”, men han understreger at det ikke er afgørende. Informanten fra 
virksomhed C beskriver et eksempel på et samarbejde, hvor virksomheden har søgt efter 
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kandidater på Internettet, og i den sammenhæng var det ikke vigtigt om de kendte 
vedkommende. Men projektet var toårigt, og når man lærer hinanden at kende får man 
forståelse for hvad virksomhederne kan, og hvordan man kan hjælpe hinanden. Informanten 
fra virksomhed F nævner også interesser. Selvom han giver et eksempel på et 
forskningssamarbejde, hvor de ikke kender de involverede i forvejen, siger han at det er en 
fordel at kende folk, fordi man så ”ved noget om projektet og om interesser”. Senere i 
interviewet giver informanten grunden til at det er vigtigt at kende folk når man skal 
samarbejde med dem (her kan også være tale om konsulentydelser) ”…der er tale om kreative 
mennesker. De er nogle gange meget svære at samarbejde med ... Derfor er det vigtigt at man 
kender dem lidt i forvejen.” Det er ikke helt klart om kendskabet kan overkomme eksperternes 
mangel på sociale færdigheder, eller om man vælger disse typer fra, men informanten giver 
klart udtryk for at det sociale element er vigtigt for et udbytterigt samarbejde. Informanten 
oplyser også, som nævnt ovenfor, at det kræver en personlig kontakt at kunne ansætte 
konsulenter, da man ikke bare kan ringe til de bedste forskere og få dem til at arbejde som 
konsulenter.  
 
En anden grund til at personlige relationer er vigtige i formelle aftaler, kan være tillid. 
Informanten fra virksomhed E har allerede nævnt at det er vigtigt for virksomheden at holde 
viden tæt til kroppen, da jeg spørger om det er vigtigt at kende personerne eller have 
samarbejdet med dem før, når man indgår et forskningssamarbejde. Informanten siger meget 
klart at man kan være bange for, at tingene bliver snuppet, når det er nye mennesker, mens 
hvis man har tillid til folk er man mere villig til at fremlægge nye ting, og afsløre detaljer. Det 
betyder dog ikke at denne viden ikke er beskyttet, da man sikrer sig, enten med patenter eller 
underskrevne aftaler.  
 
Informanterne fra virksomhed E og F nævner begge at national kultur er vigtig, men dette 
gælder ikke kun for de formelle relationer, så jeg vil vende tilbage til dette senere.  
 
En virksomhed taler om at kende folk i en anden betydning end den personlige. Virksomhed 
H bliver kontaktet af mange med tilbud om samarbejder, og de kan tillade sig kun at vælge 
dem hvor de har en ide om at de laver forskning af høj kvalitet. Det er ofte folk de kender, ”i 
hvert fald af navn og rygte”. Blandt andet vælger de gerne folk der publicerer i de tidsskrifter 
der er sværest at publicere i, og så har de en vis viden om de grupper der er indenfor deres 
felt. Men de har startet noget med folk hvor den indledende kontakt har været et møde på en 
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konference, så det er ikke et krav. Jeg spurgte informanten om nationalitet spillede ind i 
forhold hvem man har kontakt til, men han vurderer at det ikke har betydning, da den enkelte 
forsker ser mere på hvad folk forsker i.  
 
Virksomhed G siger at det er vigtigt at kende konsulenterne i forvejen, da det personlige 
forhold betyder noget.  
 
For 6 af virksomhederne har det at man kender folk eller har en personlig relation til dem 
altså en betydning. Men det er tydeligvis ikke afgørende, da mange nævner at de samarbejder 
med virksomheder de ikke har arbejdet sammen med før, eller ikke kender i forvejen.   
 
6.3 Videnskabelige konferencer og kodificeret viden 
Her spurgte jeg om de tager til konferencer eller om de får vigtige inputs fra konferencer. I 
enkelte tilfælde spurgte jeg ind til hvorvidt de fik konkret viden eller hovedsageligt fik nye 
kontakter/dannede netværk. Jeg skelnede ikke mellem om viden kom fra præsentationer eller 
fra samtaler med andre forskere. Nogle af oplysningerne er fremkommet når informanter har 
svaret på andre spørgsmål.  
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Tabel 4: Konferencers funktion 
 Indhentes viden? Skabes netværk? Hvor foregår 
konferencerne 
primært? 
A  Nævner samarbejde startet 
via kongres, blev ikke 
spurgt 
 
B For det første kan man 
måske bruge få oplysninger 
fra præsentationen 
For det andet taler man 
muligvis med forskere, der 
giver ny viden/ideer, eller 
som man kan etablere 
samarbejde med 
Udlandet, da kun få 
beskæftiger sig med 
pågældende emner og man 
må hen hvor de samles  
C  Nævner samarbejde startet 
via kongres, blev ikke 
spurgt 
 
D Virksomheden tager ikke på konferencer endnu  
E Ja, de bruges i høj grad til 
at holde sig opdateret  
Nævner at medarbejder ofte 
skaber netværk på 
konferencer 
Udlandet, da der kun er små 
konferencer i DK 
F Ja, på større konferencer får 
man ny viden og nye ideer 
Ja, og man eksponerer sin 
egen forskning 
Primært USA, og en i 
Europa 
G Ja, man vil se hvad 
konkurrenterne har og det 
kan give et input. 
 USA og Europa, der sker 
ikke noget i DK 
H Konferencer er en meget 
vigtig ressource 
Samarbejder skabes på 
konferencer  
Mest i USA, meget i 
Europa, enkelte i Japan og 
Australien 
I Ja, og konferencer bruges 
også til at uddanne 
medarbejdere 
Ja, og de deltager også i 
andre typer møder, der kun 
handler om 
netværksdannelse 
Europa og USA 
 
Som skrevet i indledningen nævner nogle af informanterne at de får et vigtigt input af viden 
fra kilder man i høj grad kan sige indeholder kodificeret information, nemlig databaser og 
artikler (virksomhed E og D). Andre virksomheder nævner også denne form for viden som et 
konkret input (og ikke bare som netværksdannelse). Informanten fra virksomhed B 
specificerer, at der kan være oplysninger fra selve præsentationen på konferencer (ud over 
viden fra kolleger man taler med) man får noget ud af og informanten fra virksomhed F siger 
at man på større konferencer kan få ny viden og ideer. Informanten fra virksomhed H vurderer 
viden fra konferencer som meget vigtig, og nævner konkrete forskningsområder hvor 
virksomheden sørger for at holde sig ajour til gavn for egen forskning. Informanten fra 
virksomhed G fortæller at den vigtigste videnskilde overhovedet er patentlitteraturen, 
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begrundelsen for dette er, at virksomheden arbejder med at forbedre eksisterende produkter. 
Informanten ville dog ikke svare på om patentlitteraturen gav vigtig viden i sig selv, eller om 
det var nødvendigt at lave licensaftaler. Samlet set nævner over halvdelen af virksomhederne 
altså kodificeret viden som et input i forskningsprocessen, hvor to af dem dog beskriver det 
som en af flere gode grunde til at tage på konferencer. Det er ikke til at sige om dette også 
spiller en rolle for andre virksomheder, da der ikke er spurgt ind til denne type viden. Man 
kan i hvert fald konstatere at denne form for viden ikke er ligegyldig for virksomhederne og 
essentiel for nogen.  
 
En pointe der kommer frem i forbindelse med konferencer er nationalitet. To af 
virksomhederne giver, uden at være blevet spurgt specifikt, eksempler på medarbejdere der til 
konferencer har mødt en landsmand og på den baggrund har startet et samarbejde. 
Virksomhed B har et samarbejde med et spansk universitet. En spansk medarbejder mødte en 
spanier på en konference og samarbejdet er kommet i stand ”fordi de taler spansk begge to”. 
Informanten fra virksomhed F har en lignende anekdote om en fra den oprindelige gruppe da 
virksomheden startede, der mødte en professor fra Roskilde på en konference i USA, hvilket 
førte til et langt og produktivt samarbejde. Et sådan eksempel er også nævnt af Kreiner og 
Schultz (1993). Jeg har allerede berørt konferencers rolle i dannelse af formelle relationer, og 
vil berøre spørgsmålet om nationalitet og netværksdannelse nedenfor. Her vil jeg bare 
konstatere at virksomhederne primært bruger konferencer i udlandet, og får vigtig viden 
herfra, samtidigt er det dog sandsynligt at nogle af de kontakter der dannes her er til personer 
fra ens eget oprindelsesland.  
 
6.4 Personlige relationer og uformel overførsel af viden 
Som nævnt i metodeafsnittet er informanternes oplysninger omkring den uformelle overførsel 
af viden udtrykt på forskellige måder. I nogle situationer spurgte jeg om netværket gav vigtig 
viden, i andre tilfælde spurgte jeg til uformelle drøftelser med personlige kontakter. Da der 
dermed også fremkom oplysninger om netværk, er netværkets oprindelse inddraget her, også 
hvor der ikke indikeres at det er her den vigtige viden er. Sidste kategori indikerer om 
informanten henviste til at fortrolighed eller regulering/formalisering begrænser uformelle 
drøftelser.  
 44 
 
Tabel 5: Personlige relationer og netværk 
 Har det betydning? Hvor kommer 
netværk/relation 
fra? 
Primær lokalitet? Fortro-
lighed? 
A Man hører rygter om 
andres opdagelser. 
Uformel overførsel giver 
det stærkeste indblik, 
selvom det ikke giver 
”tigerspring” 
Tidligere kolleger, 
universitetet  
Både DK og udland. 
Det er en 
international 
virksomhed, eks. fås 
meget viden fra USA, 
fordi der er et større 
flow mellem 
virksomheder der 
Nej 
B Man udveksler viden, men 
ofte opstår der 
kommercielle interesser, 
så må udvekslingen gøres 
formel  
Uddannelse, tidligere 
ansættelse 
Også internationalt. 
Eks. er en ansat 
spansk og har skabt 
kontakt til spansk 
universitet   
Ja 
C Ja, man bruger sit netværk 
f.eks. ringer man til folk 
man kan lide og stiller 
spørgsmål 
Man har kontakt til folk 
over hele verden. Er 
individuelt, det 
afhænger af kemi og 
interesse 
Netværket er primært 
udenfor Danmark, det 
er der ekspertisen 
sidder  
Nej 
D Uformelle drøftelser er 
primært sociale, 
videnudveksling er intern 
  Ja 
E Netværket er vigtigt, men 
man fortæller ikke om den 
viden man har, alt er 
reguleret.  
Konferencer; ved at 
man ser information på 
Internettet og kontakter 
vedkommende; kunder 
Medarbejdere har 
primært netværk i 
Danmark, men også 
meget i udlandet.  
Ja 
F Bruger betalte 
videnskabelige rådgivere, 
mener ikke at diskussioner 
med kollegaer har 
betydning 
 Lidt af hvert, Sverige 
og Øresund vejer 
tungt. Men USA er 
stærk indenfor 
kræftforskning 
Nej 
G Meget betydningsfuld 
viden, ved at folk kommer 
ind i firmaet med den 
viden de har. Det sker 
også at uformelle 
drøftelser giver input. 
 Netværket er primært 
internationalt 
Ja 
H Man kan da få en ekstra 
vinkel på, kan skabe 
samarbejder. Men der er 
høj grad af fortrolighed, så 
man deler ikke den nyeste 
viden. Det kan dog ske, 
der er jo mennesker der er 
med at gøre.  
Studiekammerater og 
tidligere kollegaer 
nævnes.  
Organisationen er 
international. Langt 
største del af fra DK 
og Sverige, men også 
EU 
Ja 
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I Man diskuterer sit arbejde, 
men der er fortrolighed, så 
det er altid reguleret 
Universitetet, 
konferencer, arbejdet, 
samt kunder 
Blandet, nogle har 
taget deres 
uddannelse i 
udlandet, og 
udlændinge er ansat i 
forskningen. 
Ja 
J Giver vigtig viden Studie kontakter, fortsat 
karriere, biotechbuilders 
n.a. – men ansatte i 
virksomheden er ikke 
alle danske 
Nej 
 
Også når det gælder hvorvidt der sker en uformel overførsel af viden fra medarbejdernes 
netværk, er der stor forskel på hvorvidt det er vigtigt for virksomhederne. Tre af 
informanterne siger utvetydigt at man får vigtig viden på denne måde. Informanten fra 
virksomhed A siger at der er masser af uformel overførsel af viden fra medarbejderes 
kontakter, og at det i virkeligheden er det, der giver det stærkeste indblik i tingene. 
Informanten bekræfter at denne viden er et input, og ikke kun har værdi fordi den giver 
oplysninger om hvad konkurrenterne laver. Informanten siger samtidigt at hun personligt får 
mere viden fra sine amerikanske kolleger (i virksomhedens amerikanske afdeling) fordi ”der 
er et større flow mellem virksomhederne der”, hvilket tyder på at kulturelle forskelle har 
noget at sige for, hvor nemt der sker et spillover af viden. Informanten fra virksomhed C 
svarer at man får værdifuld viden fra medarbejdernes personlige uformelle kontakter, og siger 
at det er svært at konkretisere, men at en del af medarbejdernes kompetencer er deres netværk. 
Han uddyber samtidig at det er svært at sige hvor forskere har deres netværk fra. Når man 
ringer til en person for at stille spørgsmål kan det både være en man har tillid til, en man kan 
lide at snakke med eller en der har en bestemt kompetence. Informanten fra virksomhed J 
svarer ja på spørgsmålet om man får vigtig viden som input til forskningsprocessen fra 
medarbejdernes personlige kontakter.  
 
Lige så mange virksomheder giver udtryk for at uformel overførsel af viden giver et vist 
input. Informanten fra virksomhed B forklarer at det er vigtigt hvilke kontakter 
medarbejderne har, hvor de har arbejdet før og hvor de er uddannet. Han svarer at disse 
kontakter ikke kun er vigtige til at skabe formelle samarbejder, den uformelle udveksling af 
viden er også vigtig. Men ofte er der kommercielle interesser, og så må man gøre det formelt. 
Informanten fra virksomhed G svarer indledningsvist at man får viden fra medarbejdere, der 
har viden med fra det firma de tidligere var ansat i, men da jeg præciserer spørgsmålet til 
hvorvidt man diskuterer sit arbejde med folk fra ens netværk i eksempelvis sociale 
sammenhænge, svarer han at det foregår.  Informanten fra virksomhed H forklarer at man 
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godt kan sige at man får viden via medarbejderes netværk, og at det på trods af fortrolighed 
kan give en ekstra vinkel på det man arbejder med.   
 
Informanterne fra virksomhed E og I nævner begge at man holder viden tæt til kroppen, og 
modsat informanten fra virksomhed H mener de ikke at medarbejderne ”taler over sig” på 
dette område. Til spørgsmålet om hvorvidt medarbejderes personlige kontakter giver vigtig 
viden, svarer informanten ja, men da jeg spørger til hvordan det foregår, understreger han at 
man ikke deler ud af sin viden til sit netværk. Man bruger primært sit netværk når man har 
brug for hjælp, eksempelvis til at sælge et produkt. Hvis man senere får brug for personer med 
en specifik kompetence reguleres samarbejdet formelt. Informanten fra virksomhed I mener at 
man nok kan diskutere sit arbejde med sit bagland, såsom kolleger og tidligere 
medstuderende, men understreger at så snart man skal diskutere andet end vejret, skal der en 
hemmeligholdelsesaftale til. Til spørgsmålet om sådanne aftaler altid er formelle, svarer han: 
”ja – ellers gælder de jo ikke”. Dermed er der for mindst to virksomheders vedkommende 
ikke en kultur med at man har en tillid og stiltiende aftale om at udveksle kommercielt følsom 
information i sit netværk15, som det ellers er antaget af Kreiner og Schultz (1993). Der er som 
det fremgår af skemaet fire andre virksomheder der nævner at fortrolighed er vigtig for 
virksomheden. Tre af disse siger at uformelle drøftelser med netværket giver et vist input. 
Virksomhed D mener at drøftelser med kolleger primært er af social karakter, især fordi 
medarbejderne i virksomheden er eksperterne på deres felt, og det derfor ikke giver meget 
mening at spørge netværket om hjælp.   
 
Informanten fra virksomhed F fortæller at de bruger ”scientific consultants”, som nogle gange 
giver gode inputs, men da disse betales på timebasis, mener jeg ikke de hører til i denne 
diskussion. Han mener ikke at man mødes med eksempelvis tidligere kolleger og diskuterer 
sit arbejde. Dette uddybes ikke. Da informanten bliver spurgt om virksomhedernes netværk 
giver vigtig viden, svarer han at der er meget specialisering omkring enkelte problemer, og 
hvis de skal have viden de ikke har selv, outsourcer de forskningsprojekter, men det er ikke 
klart om informanten forstod spørgsmålet som det var ment.  
 
En overvægt af virksomhederne får altså glæde af den viden der ”flyder frit”, eller i hvert fald, 
ikke spredes på markedsvilkår. I teorien bruges begrebet ikke-intentionel spillover af viden, 
                                                 
15
 Med det forbehold at informanten måske ikke kender til, eller ikke ønsker at oplyse om noget sådant.  
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hvilket da også er tilfældet hos nogle (virksomhed H er et eksempel). Man kan dog for mange 
af virksomhedernes vedkommende ikke skelne mellem ledelsens og medarbejdernes 
intentioner, da det i flere tilfælde er ledelsen selv der er involveret i denne overførsel (se liste 
over informanter)16. Samtidig kan jeg ikke ud fra materialet sige noget om, hvorvidt normer 
for gensidighed og hemmeligholdelse er til stede. Herudover skal det understreges, at dette 
spillover af viden ikke ser ud til at være lokalt, hvilket jeg vil komme ind på senere. Jeg 
spurgte ind til hvorvidt man fik viden fra drøftelse med personlige kontakter, og som jeg vil 
diskutere senere er disse kontakter ikke så lokalt bundne som dele af teorien antager (Ronde 
& Hussler, 2005).  
 
Tabel 5 indeholder også oplysninger om, hvordan netværket er opstået. Uddannelse og 
tidligere ansættelse nævnes ofte, og jeg vil vende tilbage til diskussionen om, hvorvidt 
netværket er lokalt eller ej. Her vil jeg kort gengive hvad informanterne har at sige om 
medarbejdernes netværks øvrige egenskaber, da disse personlige netværk ikke er udelukkende 
socialt betingede. Informanten fra virksomhed C siger at forskerens personlige interesser 
afgør hans eller hendes netværk, og at disse interesser ikke altid er de samme som 
virksomhedens. Samtidig mener han at det er svært at sige hvad den enkelte lægger vægt på, 
når de vælger hvem de kontakter, men han nævner både sympati for folk og at man har brug 
for hjælp der kræver specifikke kompetencer. To af virksomhederne tæller kunder som en del 
af netværket (E og I). Informanten fra virksomhed E siger både at netværket bruges når man 
vil sælge produktet, og når man skal gennem sidste del af udviklingen17. Informanten fra 
virksomhed H specificerer at det ikke er i den store del af det personlige netværk at 
medarbejderne ”trækker stik ind til virksomheden”, hvilket er hans begrundelse for at 
konkludere at der ikke er en tendens til at holde sig til personer med samme nationale 
baggrund. Informanten fra virksomhed G understreger også at de vigtige kontakter er der hvor 
den relevante viden er, hvilket i virksomhedens tilfælde ikke er i Danmark. Disse udsagn viser 
både virksomheder hvis medarbejdere skaber deres netværk ud fra personlige præferencer, 
hvad enten det er forskningsinteresse eller personlig sympati, og virksomheder hvor 
medarbejderne har netværk hvor den vigtige viden er. De observationer der er nævnt i 
teoriafsnittet forudsætter ikke at netværket bygger på sympati, og det bekræftes her at nogle 
virksomheder bruger medarbejderes netværk bevidst til at få opfyldt deres mål. Det er ikke 
                                                 
16
 Forudsat at udvekslingen af viden er gensidig i et netværk, da jeg i de fleste tilfælde har spurgt hvorvidt de får 
vigtig viden, og nogle af informanterne har holdt sig til at besvare dette.  
17
 Jeg kan ikke udlede hvorvidt den relation man har til kunder er personlig eller strategisk, men for virksomhed 
Es vedkommende bruges det i nogle tilfælde sådan.  
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muligt at sige noget om den grundlæggende fællesskabsfølelse, men informanten fra 
virksomhed F nævner at ”alle kender alle” i Danmark. 
 
6.5 Geografiens overordnede betydning 
I dette afsnit vil jeg gengive informanternes overordnede vurderinger af geografiens 
betydning for indhentning af viden. Det er også i dette afsnit at jeg vil diskutere hvordan 
personlige netværk forholder sig til geografi, og hvorvidt deres oprindelse har betydning for 
det geografiske mønster.  
 
Tabel 6: Vurdering af geografiens betydning 
 Kommer den vigtigste viden fra institutioner/virksomheder i DK, 
Øresundsregionen eller udlandet?  
A Ja, fordi den personlige kontakt er vigtig, og DK er godt kørende indenfor deres 
fagområde, men gode resultater fra udlandet kan overdøve den lokale kontakt. 
B Det kan være nemmere at samarbejde når man bor tæt på, da det er lettere at mødes, og 
pga. personlige kontakter. Vigtigste samarbejde er med KU, men det kan være et 
tilfælde.  
C Forskernes netværk er hovedsageligt udenfor Danmark, da det er der ekspertisen sidder.  
D Indhenter kun viden i forbindelse med kliniske tests, der skal være internationale. 
E Netværk og samarbejde er primært med danske virksomheder: 1. fordi kunder er danske 
2. det er nemmere at samarbejde indenfor landegrænser pga. kommunikation. De får 
mest vigtig viden fra udlandet. 
F Netværk er halvt af hvert, Øresundsregionen bliver stærkere for hver dag, USA er stærke 
indenfor deres område, men det er lettest at have det tæt på, 1. man har meget lidt tid, 2. 
mentaliteten, der er ikke stor forskel på DK USA, men det er tættere med Sverige.   
G Henter langt mest viden i udlandet, fordi så få arbejder med feltet i DK 
H Mest vigtig viden fra udlandet (udenfor Skandinavien), oprindeligt var det mest fra 
Sverige og DK. Man foretrækker samarbejde her, hvis viden er til stede, det er lettere 
logistisk.  
I Mest vigtig viden fra udlandet, da der ikke er meget fokus på forskningsområdet i DK. 
Man skal langt for at finde samarbejdspartnere.  
J Udlandet 
 
Alle interviewene viser klart at virksomhederne både får viden fra virksomheder og 
institutioner i nærheden og i udlandet. Her kan det nævnes at jeg i de fleste tilfælde skelnede 
mellem Øresundsregionen, Danmark og udlandet, hvilket viste sig ikke at være en relevant 
skelnen. Mange nævner at de samarbejder med, eller får vigtig viden fra, danske universiteter 
og institutioner i resten af Danmark, AU, AAU og SDU nævnes af flere. To af informanterne 
(F og H) nævner Karolinska instituttet i Stockholm, sætter dette i forbindelse med 
Øresundsregionen. Derfor vil jeg sige at det er mere relevant at skelne mellem lande end 
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mellem områder (i så lille skala som Øresundsregionen). Det er også værd at bemærke at 
USA nævnes mange gange som oprindelse til viden (af informanterne fra A, B, F og H, mens 
informanten fra virksomhed G siger at der er vigtige konferencer i USA), samt at samarbejdet 
med virksomheder og institutioner i Europa og omegn dækker over mange forskellige lande 
(der er nævnt eksempler på samarbejder med forskere fra Slovenien, Israel, Grækenland, 
Holland m.fl.). To virksomheder har haft samarbejde med institutioner eller virksomheder i 
Australien (H og I), informanten fra virksomhed H nævner også Japan.   
 
To af informanterne giver forholdsvist klart udtryk for, at virksomhederne får mest viden fra 
danske virksomheder eller institutioner. For virksomhed A har de personlige kontakter 
betydning, men en lige så vigtig del af begrundelsen er, at Danmark klarer sig godt indenfor 
virksomhedens fagområde. Informanten understreger også, at der bruges internationale 
resultater, når nogen har markeret sig. Det er også værd at bemærke at informanten her taler 
om samarbejder, og at hun tidligere har understreget at den uformelle videnoverførsel fra 
kolleger i USA er vigtig. Informanten fra virksomhed B siger at det vigtigste samarbejde er 
med KU, men mener at det kan være et tilfælde. Han nævner fordele ved kort afstand og 
personlige kontakter, men understreger at dette ikke er afgørende. Informanten fra 
virksomhed F giver klart udtryk for at den vigtigste viden kommer fra Danmark og Sverige. 
Mentaliteten er vigtig, og den svenske ligner den danske, samtidig nævner informanten også 
at man kender de fleste indenfor feltet i Danmark, hvilket gør det lettere. Informanten 
kommenterer som de øvrige på styrken af forskningen. Hans vurdering er, at 
Øresundsregionen bliver stærkere dag for dag, men at USA er stærke indenfor 
kræftforskningen, og at man ikke kan overse dette, på trods af at det er lettere at have det tæt 
på.  
 
Fire af virksomhederne henter langt mest viden i udlandet. Informanten fra virksomhed J 
uddyber ikke dette, men de øvrige nævner alle mængden af forskning indenfor deres felt. 
Informanten fra virksomhed C siger at ekspertisen sidder i udlandet, mens informanterne fra 
virksomhed G og I siger, at der ikke er mange der arbejder med deres forskningsfelt i 
Danmark. Informanten fra virksomhed I tilføjer at der for nogle år siden var et 
forskningsprojekt i Danmark omkring allergi, og at de i den forbindelse havde væsentlig 
aktivitet i Danmark. Informanten fra Virksomhed H har den interessante oplysning at de 
oprindeligt hentede mest viden i Øresundsområdet, men at det nu i højere grad er blevet den 
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resterende del af verden. Virksomhed I har, som det kan læses af tabel 2, også oplevet et skift 
i indhentningen af viden, her nævnes det dog ikke som havende betydning for geografien.  
 
Informanten fra virksomhed E giver et mere tvetydigt svar. Virksomheden har flest 
forskningssamarbejder i Danmark, da produktet henvender sig til danske hospitaler. Han 
forklarer at de forsøger at finde personer der arbejder med tilsvarende ting, når de har et 
projekt, derfor vil jeg mene, at der er tale om samarbejder der giver et input til forskningen. 
Samtidig siger informanten at der ikke er meget forskningsaktivitet i Danmark og at den 
vigtige viden af den grund kommer fra udlandet. Netværket er primært dansk, bl.a. på grund 
af kommunikationen. Virksomhed E bruger som sagt (i afsnit 6.3) kodificeret viden i form af 
databaser og får vigtige inputs fra konferencer. Dermed er denne virksomhed et eksempel på, 
at den tavse viden hentes i nærheden, mens den kodificerede hentes fra hele verden. Her er det 
interessant at bemærke at informanten tillægger den udenlandske viden mest betydning.  
 
I de overordnede vurderinger af hvor den vigtigste viden kommer fra, er den tydeligste 
observation at informanterne lægger vægt på hvor den relevante viden er. Der nævnes dog 
ting der kan lette indhentningen af viden. For det første kan kortere afstand være praktisk og 
for det andet kan personlige relationer være mere udbredte i nærheden, begge er nævnt 
ovenfor. For det tredje er der spørgsmålet om nationalitet. Virksomhed E og F nævner 
henholdsvis at kommunikationen er lettere indenfor landegrænser og at mentaliteten (der 
afhænger af nationalitet) er vigtig for et velfungerende samarbejde. Jeg har også ovenfor 
nævnt at informanten fra virksomhed B (ligesom F) har et eksempel på, at man på 
konferencer har talt med folk af egen nationalitet. Man kan derfor ikke antage, at fordi 
konferencer er i udlandet, bliver forskningssamarbejder skabt med udenlandske 
virksomheder.   
 
Jeg har i de øvrige afsnit nævnt medarbejderes netværk i forskellige sammenhænge, og vil her 
se på hvordan disse netværk er opstået. De oplysninger der er interessante i denne 
sammenhæng er delvist gengivet i både tabel 5 og 6. Som nævnt mener mange af 
informanterne at medarbejdernes netværk kommer fra deres tid på universitet og fra tidligere 
arbejdspladser. Dette betyder dog langt fra, at netværket primært er lokalt eller nationalt. 
Informanterne fra virksomhed A og B, der begge nævner uddannelse og tidligere ansættelse 
som oprindelse til netværket, vurderer at medarbejderes kontakter også er internationale. 
Informanten fra virksomhed F siger (som skrevet i tabel 6), at netværket primært er svensk og 
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dansk. Informanten fra virksomhed H mener at det er et svært spørgsmål at svare på. Langt 
størstedelen af netværket er fra Danmark og Sverige (ikke begrænset til Øresundsområdet), 
men da det er en internationalt sammensat organisation, er der også mange fra udlandet. Fire 
af informanterne giver også eksempler på oprindelse af netværk der er af mere strategisk (dvs. 
ikke personlig) karakter (virksomhed C, E, G og I, som nævnt i afsnit 6.4). To af disse 
virksomheders medarbejdere (C og G) har ifølge informanterne hovedsageligt et internationalt 
netværk. Med hensyn til virksomhed Is medarbejdere har nogle primært et dansk netværk, 
mens andre primært har et udenlandsk. En del af netværket kommer fra studietiden og ens 
karriere, men som påpeget i tabel fem er flere forskere i virksomheden udlændinge, og flere af 
de danske forskere har taget deres uddannelse i udlandet, hvilket forklarer at medarbejdernes 
kontakter både er lokale og globale. Virksomhed Es medarbejdere har primært et dansk 
netværk, men som nævnt ovenfor mener informanten at virksomheden samlet set får mest 
vigtig viden fra udlandet. Dette er også tilfældet for virksomhed H, hvilket understreger at det 
ikke for alle virksomheder kan antages, at medarbejdernes netværk er afgørende for den 
vigtigste viden.  
 
6.6 Opsummering, analyse 
Som det fremgår af ovenstående gennemgang af virksomheders indhentning af viden, er der 
forskel på hvilke relationer virksomheder lægger vægt på, og hvorvidt disse relationer til 
virksomheder og institutioner i nærheden. Jeg vil først opsummere mine resultater, og herefter 
vise de mønstre der er i virksomhedernes indhentning af viden.  
 
Undersøgelsen viser at forskningssamarbejder er udbredt, og at disse både består i at 
virksomheder kombinerer deres viden så nye ideer opstår og i en arbejdsdeling, hvor man 
enten bruger hver sin kompetence om et fælles produkt eller en virksomhed betaler for at få 
løst et bestemt problem. På baggrund af de oplysninger informanterne gav, tyder det ikke på 
at der sker langvarig direkte interaktion mellem forskerne fra de virksomheder og institutioner 
der samarbejder. Det står klart at afstanden til samarbejdspartneren ikke er afgørende for 
valget, men de praktiske aspekter af nærhed er med i nogle af virksomhedernes overvejelser. 
Samarbejdsaftalerne skabes både strategisk, hvor man leder efter bestemte kompetencer via 
netværket og publikationer, og på baggrund af uformel interaktion, hvor man får ideer til 
samarbejder på konferencer. Den del af netværket der bruges til at skabe formelt samarbejde 
 52 
består i flere tilfælde af svage bånd, dvs. ikke nødvendigvis personer man selv kender, eller 
har en personlig relation til.  
 
For lidt over halvdelen af virksomhederne har det at man har en personlig relation til de man 
indgår formelt samarbejde med, også en betydning. Igen er det dog ikke afgørende, da man 
også gerne indgår i forskningssamarbejder med virksomheder og institutioner man ikke 
kender eller har samarbejdet med før. Personlige relationer kan dog være gode, af følgende 
grunde:  
- Man udvikler fælles interesser, og lærer hinandens kompetencer at kende, dermed kan 
man bedre hjælpe hinanden. 
- Man har lettere ved at samarbejde med personer man kender. 
- Man har tillid til at personer man kender ikke opfører sig opportunistisk. 
- Man kan sikre at partneren bedriver forsknings af høj kvalitet ved at kende dennes 
rygte. 
 
Undersøgelsen viser også, at noget af den viden, virksomhederne anser som vigtig i deres 
forskningsproces er kodificeret i den mest simple betydning af begrebet. Publikationer og 
præsentationer ved konferencer giver et vigtigt input. Dermed er denne viden ikke så 
afhængig af den kontekst den er skabt i, at den ikke er nyttig for virksomhederne, og der 
kræves heller ikke ”face-to-face” kontakt for at overføre den, da en konference præsentation 
næppe kan betragtes som sådan.  
 
Flere af virksomhederne får vigtig viden fra medarbejdernes personlige netværk ved at der 
sker en uformel udveksling. Det nævnes både at der sker drøftelser i andre sammenhænge der 
kan give et input, og at man kan ringe til folk fra netværket og bede om hjælp. I mange 
tilfælde begrænses denne udveksling dog af virksomhedernes behov for fortrolighed omkring 
deres resultater. I et eksempel er medarbejdernes udveksling i strid med virksomhedens 
ønsker, i et andet nævnes det bare at formelle aftaler må laves når kommercielle interesser 
opstår.  
 
Overordnet set svarer alle virksomheder at de får vigtig viden både fra Danmark og udlandet, 
og svarene spænder fra virksomheder, der bruger overvejende dansk og svensk viden, til 
virksomheder der henter langt den meste viden i udlandet. Den mest gennemgående 
forklaring på hvor man hovedsageligt henter viden er, at det er der hvor den relevante viden er 
 53 
lokaliseret, hvilket er forskelligt fra virksomhed til virksomhed. Medarbejdernes netværk er 
vigtigt for mange af virksomhederne, både fordi man får uformel viden, og fordi man kan 
danne formelle relationer på den baggrund. Netværket består i nogle tilfælde af venskaber fra 
universitetet og tidligere ansættelser, og i andre tilfælde af kunder eller personer man har 
kontaktet med et specifikt formål. Under alle omstændigheder ligger det fast at netværket ikke 
begrænser sig til personer fra danske institutioner og virksomheder, og nogle af 
virksomhedernes medarbejdere har primært internationale netværk.  
 
Skal man prøve at sammenfatte ovenstående står det klart at virksomhederne ser meget 
forskelligt på hvad der er vigtigt i videnoverførsel. Overordnet set bruger langt de fleste 
virksomheder deres netværk til at skabe formelle samarbejder, alle henter viden fra både 
indland og udland, og alle henter viden der hvor den er. Der er dermed en vis grad af 
strategisk brug af netværket fra alles side, og det netværk der består af svage bånd træder 
tydeligt frem. Undersøgelsen viser ingen tydelige mønstre i virksomhedernes brug af viden. 
De virksomheder der henter mest viden fra Danmark (og Sverige) får ikke alle vigtige inputs 
fra uformelle kontakter (F afviser dette). To af virksomhederne siger dog klart at personligt 
kendskab hjælper i et samarbejde (B og F) og den tredje afviser ikke dette (A). De seks 
virksomheder der får mest viden fra udlandet har heller ikke overvejende fælles træk. To af 
dem mener at uformel videnoverførsel er vigtig og at personlige relationer til 
samarbejdspartnere kan være en fordel (C og G), og to andre vælger partnere ud fra 
strategiske hensyn og får ingen (I) eller meget få inputs (H) fra uformelle drøftelser. Den 
eneste klare sammenhæng mellem egenskaber virksomheder lægger vægt på der fremstår, 
drejer sig om et aspekt jeg ikke har berørt ovenfor. Flere af virksomhederne nævnte i 
forskellige sammenhænge at nye medarbejdere der kommer til virksomheden er et vigtigt 
input af viden. Det drejer sig om de største af de virksomheder hvis medarbejder jeg talte med 
(A, G, H og I), der som det fremgår af tabel 1 har væsentligt flere medarbejder end de øvrige 
virksomheder.  
 
 
 54 
7. Konklusion 
I analysen har jeg vist nogle af de relationer der er vigtige for virksomheders indhentning af 
ekstern viden. Jeg vil nedenfor opsummere hvilken rolle geografien spiller for hver af dem, og 
herefter konkludere på resultaternes forhold til den anvendte teori. 
 
Forskningssamarbejder og brug af konsulenter: 
For det første får virksomhederne i min undersøgelse meget vigtig viden fra formelle 
relationer som forskningssamarbejder og brug af konsulenter i forsknings- og 
udviklingsprocessen. Nogle er disse relationer er personlige, hvilket vil sige at man kender 
dem man samarbejder med i forvejen, og enkelte virksomheder ser dette som en fordel. Dette 
er dog på ingen måde afgørende i etableringen af relationen. Virksomhederne har både 
samarbejder med virksomheder fra Danmark og udlandet, og den eneste gennemgående 
begrundelse for hvor partnere kommer fra, er at man finder de kompetencer man skal bruge. 
De formelle relationer bliver ofte etableret på baggrund af medarbejdernes kontakter (ikke-
formelle relationer), eller tilfældige møder, og dette sker både ved at ideer opstår når forskere 
mødes og ved at virksomhederne bruger deres netværk til aktivt at søge efter kompetencer. 
 
Få virksomheder nævner at det er mest praktisk at samarbejde med virksomheder i nærheden, 
men dette er ikke afgørende. Det nævnes også af enkelte at det kan være lettere at samarbejde 
med personer der har den samme nationalitet, da mentaliteten og kommunikation har 
betydning for samarbejdet. Det at kende samarbejdspartnere personligt handler ikke 
nødvendigvis om personlige sympatier og kommunikation. Tillid til at samarbejdspartneren 
ikke handler opportunistisk, og viden om samarbejdspartnerens kvalifikationer nævnes også 
som fordele.  
 
Konferencers funktion: 
Flere af virksomhederne får også et vigtigt input af viden fra præsentationer på konferencer 
og andre kilder til kodificeret viden. En enkelt virksomhed får sin vigtigste viden fra 
patentlitteratur. Konferencerne er også vigtige i forhold til at etablere de formelle 
samarbejder, og det er en klar konklusion at der er meget få relevante konferencer i Danmark 
for virksomhederne i undersøgelsen. 
 
Uformel udveksling af viden: 
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De uformelle relationer bruges altså af de fleste virksomheder til at danne formelle relationer, 
men for nogle af virksomhederne sker der også en uformel udveksling af viden. Denne 
udveksling er ikke nødvendigvis styret af eller støttet af ledelsen, og virksomhedernes behov 
for hemmeligholdelse af deres opdagelser begrænser i mange tilfælde udvekslingen. Der er 
ikke altid en tæt personlig kontakt til personerne i netværket, og nogle gange bruges de 
uformelle relationer til at spørge efter specifik viden. Der er altså både eksempler på en 
strategisk og en ikke-strategisk brug af relationerne. Heller ikke når det gælder de uformelle 
relationer, er det givet at fysisk afstand spiller en rolle. Mange virksomheders medarbejdere 
har både kontakt til personer, der er ansat i virksomheder og institutioner i Danmark og i 
udlandet. Dette gælder også i tilfælde hvor de personlige kontakter er skabt under 
uddannelsen og i tidligere ansættelser, hvilket kan forklares af, at mange ansatte har 
udenlandsk baggrund eller er uddannet i udlandet.  
 
Sammenlagt er der altså kun det praktiske og det personlige aspekt ved de relationer der har 
betydning for indhentning af viden, der er afhængige af geografi, og det er kun få der antyder 
at det personlige er geografisk eller nationalt afhængigt. Samtidigt er det tydeligt at dette ikke 
er afgørende, da alle de relationer der giver mest vigtig viden er til de personer der er i 
besiddelse af den relevante viden, og eventuelle ulemper opvejes af behovet for specifikke 
kompetencer. For nogle af virksomhederne er den relevante viden i Danmark, men for de 
fleste er den primært i udlandet, og grunden til virksomhedernes placering i forskerparken 
skal altså findes i andre forklaringer end en lettere adgang til viden.  
 
Teorierne antydede at relationer, der er overvejende strategiske, i mindre grad er geografisk 
bundne. Mine resultater viser både strategisk og ikke-strategisk brug af de forskellige 
relationer, men viser samtidigt at det ikke overvejende er de geografisk nære relationer der 
bruges ikke-strategisk. Jeg havde også en forventning om, at stærke eller personlige relationer 
var geografisk bundne, men dette var kun tilfældet for få af virksomhedernes vedkommende.  
 
De formelle relationer var som påpeget i teorien opstået på baggrund af uformelle relationer 
og møder på konferencer. Der var tale om svage bånd der til tider blev brugt strategisk, der 
var dog intet mønster i, om disse var mere geografisk spredte end de bånd der var personlige 
og indebar gentaget interaktion. En tydelig konklusion der er overraskende i forhold til de 
teoretiske formodninger er, at mange af de uformelle relationer for mange virksomheders 
vedkommende er overvejende internationale.    
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Samtidigt var det også en opfattelse i teorien at den uformelle overførsel af viden var ikke-
intentionel og overvejende geografisk begrænset. Dette var ikke det overordnede billede. 
Mange brugte netværket strategisk, og da netværket for mange var mindst ligeså internationalt 
som lokalt, viser minde resultater heller ikke her, at geografien spiller en tydelig rolle for 
indhentningen af viden. Mine resultater giver hermed mest støtte til den del af teorien der 
arbejder med videnoverførsel indenfor et fællesskab, uden at antage at dette fællesskab er 
lokalt bundet. De ikke-markedsmæssige relationer har stor betydning for mange 
virksomheder, men hvorvidt disse relationer er til organisationer der er lokaliseret i nærheden 
afhænger af, om disse har den nødvendige viden/de nødvendige kompetencer. 
 
Overordnet set viser mine resultater at faktorer der kan lette lokal indhentning af viden ikke er 
så betydningsfulde, at det afgørende ikke stadig er hvor den relevante viden er placeret. En 
overvejende del af de anvendte studier har konkluderet at videnoverførslen primært er lokal, 
hvilket altså ikke bakkes op af mine resultater. Studiet der peger på, at virksomheder i 
regioner hvor der ikke er så meget viden akkumuleret primært har eksterne relationer, kan 
dermed være relevant i denne sammenhæng. Dette må dog betyde at Øresundsregionen ikke 
er en region med et højt niveau af akkumuleret viden og ekspertise indenfor biotek, hvilket er 
i modstrid med manges opfattelse af områdets styrke.  
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8. Diskussion af resultater 
Her vil jeg give nogle bud på, hvorfor mine resultater afviger fra flere af de teoretiske 
elementer, og afslutningsvis fremhæve de konklusioner min undersøgelse har for, hvordan det 
er frugtbart at studere geografiens indflydelse på videnoverførsel.  
 
Som det fremgår, mener jeg ikke at det på baggrund af min undersøgelse kan konkluderes, at 
et mangelfuldt vidensniveau i Øresundsregionen er grunden til at indhentning af viden ikke 
primært er lokal. Det er dog oplagt at de virksomheder der indgår i undersøgelsen har meget 
forskellige opfattelser af, hvor den relevante viden er lokaliseret. Her må det understreges at 
min undersøgelse langt fra er repræsentativ. Som beskrevet i afsnit 5.1 bygger bioteksektoren 
på en varieret vidensbase, og virksomhederne der indgår i undersøgelsen spænder da også 
vidt, med hensyn til hvad de producerer og hvilken viden de nævner som relevant. Nogle af 
udsagnene viser, at den danske investering i et bestemt forskningsområde har meget at sige, 
og at dette ændrer sig alt efter hvad der politisk er fokus på. Samtidig kan virksomhedernes 
behov for viden også udvikle sig, eventuelt i takt med at en teknologi modnes.  
 
Mine konklusioner afviger i højere grad fra de studier der primært ser på formelle og 
markedsmæssige relationer, og ligger tættere på henholdsvis case-studiet af bioteksektoren og 
studiet af ”epistemmic communities”. Af disse studier er det især det sidstnævnte der har en 
konklusion omkring geografiens betydning, og denne er, at netværk ikke kun er lokale. Da 
dette studie er fra en mekanisk industri, der ikke i så høj grad som bioteksektoren er 
forskningsbaseret, mener jeg at grunden til, at geografisk nærhed spiller en mindre rolle i min 
undersøgelse, kan findes i det store behov for den nyeste viden på flere områder.  
 
Når man arbejder med stærke eller personlige relationer tyder mine resultater på, at det kan 
være en fordel at inddrage fælles nationalitet, udvikling af fælles interesser og tillid som 
faktorer. Det er dog kun nationalitetsspørgsmålet der kan give et direkte input til spørgsmålet 
om geografiens betydning, og heller ikke her kan man komme uden om at se på, hvorvidt 
relationer der er afhængige af nationalitet, faktisk betyder at virksomheder i Danmark 
samarbejder med danske virksomheder.  
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Samtidig viser min undersøgelse at der er forskel på hvor vigtige de forskellige typer 
relationer var for de enkelte virksomheder, og at der ikke er et tydeligt system i, hvilke af de 
relevante relationer der var lokale, og hvilke der var globale. Dette tyder på at man ikke 
nødvendigvis behøver at opdele relationerne i forskellige kategorier, hvis bare man designer 
en undersøgelse der ikke overser nogle typer.  
 
Det er altså ikke nok at antage at geografien spiller en rolle i forhold til forskellige aspekter af 
videnoverførsel, da mange af de faktorer der påvirker videnoverførsel ikke nødvendigvis er 
afhængige af geografi. 
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Bilag 1: Interviewguide 
 
Indledning 
Jeg er interesseret i at forstå situationer hvor I har brugt viden fra andre virksomheder eller 
forskningsinstitutioner 
 
Spørgsmål 
Kan du give eksempler på situationer hvor der er indhentet viden udefra? 
 
Bruger i: Forskningssamarbejde, licensaftale, konsulentydelser, konferencer, medarbejderes 
personlige uformelle kontakt?  
 
Hvor foregik interaktionen? 
 
Var der kontraktmæssige rammer for samarbejdet? 
 
Hvor er institutionerne/virksomhederne beliggende? 
 
Har der før været samarbejde med samme institution/forsker? 
 
Hvordan er samarbejdet eller kontakten kommet i stand? 
(Medarbejderes kontakter/markedsreaktion?) 
 
Hvor vigtig er den pågældende kontakt for indhentning af viden? 
 
Overordnet: 
Er det vigtigste samarbejde med virksomheder der er placeret i nærheden? 
 
Hvorfor? 
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Bilag 2: udskrifter af interviews, vedlagt på CD 
